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RESUMEN 
 
En nuestro país, el número de personas que padecen enfermedades crónicas aumenta cada 
año, los tratamientos farmacológicos disponibles en el mercado no están mostrando eficacia 
en los resultados contra estas enfermedades, además de generar una gran cantidad de efectos 
secundarios por su ingesta o suministración, lo que conlleva a plantear soluciones menos 
nocivas para la salud que mejoren la calidad de vida de estos pacientes. Asimismo, el apoyo 
de la familia y de los amigos es importante para acompañar en el duelo (aceptación de la 
enfermedad y cambios que producirá en la vida diaria) y es por esta razón que aquellos 
“cuidadores primarios” también requieren del acompañamiento adecuado para poder superar 
o sobrellevar estas situaciones adversas que afectan su calidad de vida.  
La demanda en el consumo del aceite de cannabis está en auge dado a los grandes beneficios 
que ofrece en el tratamiento de enfermedades como el cáncer, la epilepsia y enfermedades 
degenerativas.  
En la actualidad en el Perú, no se cuenta con boticas especializadas para la dispensación de 
aceite de cannabis que ofrezca una trazabilidad comprobada y en muchos casos se debe 
recurrir al mercado negro para acceder a este oleo.  
La propuesta de productos naturales “Vida Natural” es ofrecer Aceite de Cannabis en 
diferentes concentraciones, 4%, 10% y 15%, con calidad y trazabilidad comprobada.  
El proyecto requiere una inversión total de S/148,720. Nuestro equipo de trabajo asumirá la 
inversión del 60%, y requerimos el financiamiento de S/59,488 para poner en marcha la idea 
de negocio. 
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NATURAL LIFE 
ABSTRACT 
In our country the number of people who suffer from chronic sicknesses increase each year. 
The available drug therapies on the market are not showing efficiency in the results against 
this sicknesses. Moreover, they produce a big quantity of side effects by its intake or supply, 
which means to develop less harmful solutions for the health that improves the life quality 
of patients. In the same way, the support of the family and friends is important to accompany 
in the in the mourning (the approval of the sickness and changes that will produce in the 
daily life) and that is why for some “primary caregivers” need the appropriate 
accompaniment to get to cope and overcome these adverse situations that affect their quality 
of life.  
The consumer demand for cannabis oil is on the rise given to the great benefits that have on 
the treatment of sicknesses such as cancer, epilepsy, and degenerative diseases. 
Nowadays in Peru, there are no specialized drugstores for the dispensation of cannabis oil 
that offer a proven traceability and in many cases the black market must be resorted to access 
this Oleo. 
The proposal for natural products called “Vida Natural” is to offer cannabis oil in different 
concentrations, 4%, 10%, and 15% with quality and traceability proven. 
Our project requires a total investment of S/148,720. Our work team will assume the 
investment of 60% and we require the funding for S/59,488 to start a business of our 
enterprising. 
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1  CAPITULO 1: INTRODUCCIÓN 
Cada vez más personas en el país reportan padecer algún problema de salud crónico 
según estimaciones del INEI serían un 37% de la población, ante esto, la medicina 
natural alternativa y complementaria, es una opción cada vez más vigente, cuando el 
tratamiento farmacológico tradicional no logra cubrir todas las expectativas de los 
pacientes y que esta influye en su calidad de vida. 
Los fármacos de la medicina tradicional tienen efectos adversos o secundarios debido a 
los prolongados tratamientos y a la cantidad de dosis que se administran. Hay efectos 
que pueden provocar nuevas patologías, esto asume un mayor riesgo para los pacientes 
o personas que deben seguir un tratamiento para aliviar su enfermedad. 
Según Sandra Sánchez, Psicóloga de la Asociación de Esclerosis Múltiple del Baix 
Llobregat, “El apoyo de la familia y de los amigos es importante para acompañar en el 
duelo (aceptación de la enfermedad y cambios que producirá en la vida diaria), apoyar 
en todas las etapas que atravesará en la enfermedad, favorecer el compromiso en el 
seguimiento del tratamiento y la rehabilitación y para ayudar en el momento en que se 
necesite”. “La familia se convertirá para el afectado en compañía, apoyo, ayuda y, sobre 
todo, gracias a su constancia, en el mejor aliado en la adhesión al tratamiento”.  
En tal sentido, esta familia debe estar preparada para atender y enfrentar un episodio en 
donde el bienestar del pariente es lo primero y parte de dicha preparación y aceptación 
es poderle brindar las herramientas necesarias para asumir esta situación con fortaleza 
y resignación.  
Por tal motivo, a través del coaching ontológico, el cuidador primario de este paciente 
podrá obtener las herramientas necesarias para sobrellevar mejor esta situación.  
El término "Coaching" traducido del inglés significa "Entrenamiento" y viene del 
ámbito de los deportes donde el coach es el director técnico que le dice a los jugadores 
cómo lograr una mejor performance. "Ontología" es una parte de la filosofía que se 
define como la ciencia del Ser. En tal sentido, coaching ontológico significa 
entrenamiento en el ser, este campo del saber busca acompañar procesos 
transformacionales en otros desde una coherencia ontológica (cuerpo, emoción y 
lenguaje).  
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El Coaching Ontológico nace como un intento de hacernos cargo de las paradojas que 
actualmente la vida nos ofrece (tecnología ilimitada, estrés laboral, pulsión consumista, 
desconfianza con el entorno, resignación frente al futuro, latencia del pasado, etc.). 
Tomando en cuenta esta definición aplicaremos el coaching ontológico para el manejo 
del dolor. 
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2  CAPITULO 2: ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO 
2.1 Idea Inicial del negocio: 
MEDICINA NATURAL Y COACHING – «VIDA NATURAL» 
Buscamos mejorar la calidad de vida de nuestros clientes y usuarios ofreciendo aceite 
de cannabis para pacientes de enfermedades crónicas que no encuentran alivio con la 
medicina convencional y sesiones de coaching ontológico como elemento 
diferenciador de las demás empresas del mercado, enfocado a los cuidadores primarios 
(familiares o amigos).   
Esta idea de negocio nos permitirá no solo brindar una alternativa adicional a una gran 
variedad de enfermedades principalmente enfermedades oncológicas y neurológico-
convulsivas, sino que además nos permitirá contribuir con la calidad de vida de los 
pacientes y sus familiares o personas responsables, a través del soporte y orientación 
con las sesiones de coaching ontológico. Los productos se ofrecerán por la página web 
creada y las sesiones de coaching ontológico virtual a través de sesiones grabadas o en 
vivo por nuestra plataforma digital que permitirá una mayor cobertura y la facilidad 
de tocar una mayor variedad de situaciones afines a los diferentes casos según la 
necesidad del usuario. 
La idea de negocio surge a través de la observación de vivencias personales directas a 
través de familiares y pacientes con enfermedades oncológicas que, en la etapa crónica 
de la enfermedad no encuentran alivio del dolor propio del avance de su enfermedad 
y son medicados con tratamientos farmacológicos cada vez más agresivos afectando 
su calidad de vida, aislándose socialmente por el dolor y los efectos colaterales de la 
medicina que recibe. Por ello, están en la búsqueda incesante de alternativas naturales 
para mejorar su calidad de vida.  
Hay diferentes tipos de dolores corporales. El dolor puede durar tan solo un breve 
período o puede ser desencadenado por un procedimiento o un tratamiento. Es posible 
que el dolor se genere de manera periódica. O bien, el dolor puede ser constante y 
duradero. El dolor también puede aumentar repentinamente incluso si está siendo 
tratado (dolor eruptivo). Normalmente, el dolor eruptivo se produce entre dosis 
programadas del medicamento para el dolor y cuando el cuerpo se puede haber hecho 
resistente a alguna dosis del medicamento.  
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En el “INFORME ETES-DAUM-DIGEMID/MINSA”, Información Epidemiológica, 
se establece que “El dolor es la causa más frecuente de consulta médica. La Asociación 
Internacional para el Estudio del Dolor definió el dolor como “una experiencia 
sensitiva y emocional desagradable, asociada a una lesión tisular real o potencial”. En 
el diagnóstico de una neoplasia, entre el 30-50% de los pacientes presentan dolor, que 
en las fases avanzadas de la enfermedad puede llegar al 70-90%. En los pacientes con 
cáncer avanzado, el 70% de los dolores tienen su origen en la progresión de la propia 
neoplasia, mientras que el 30% restante se relaciona con los tratamientos y patologías 
asociadas” 
Directamente hemos sido testigos de las dificultades que se deben enfrentar para 
conseguir información fidedigna, así como el temor propio de la búsqueda de dichos 
productos que ofrezcan la garantía de ser productos de calidad. 
2.2 Descripción del producto o servicio a ofrecer: 
Antecedentes 
En febrero de 2017 en el distrito de San Miguel, la policía allanó un laboratorio 
clandestino incautando 5 kg de marihuana junto a equipamiento para producir aceite. 
Durante dicha intervención, miembros de la Asociación "Buscando esperanza" alzaron 
su voz manifestando que más de 60 pacientes en Lima se beneficiarían del aceite 
medicinal de cannabis producido en el laboratorio. Con evento se visibilizó y dinamizó 
a nivel nacional el debate sobre la legalización del cannabis medicinal en Perú.  
El 18 de septiembre de 2017, la Comisión de Defensa Nacional, Orden Interno, 
Desarrollo Alternativo y Lucha contra las Drogas del Congreso de la República aprobó 
el proyecto de ley Ni 982/2016-PE sobre uso de la marihuana con fines medicinales.  
El 20 de octubre de 2017 los miembros del Congreso aprobaron el uso medicinal de la 
marihuana. Dentro de la norma se considera la importación, producción e 
investigación en el país sobre el uso medicinal de la marihuana.  
Finalmente, el 16 de noviembre de 2017, el presidente de la República Pedro Pablo 
Kuczynski publicó oficialmente la ley Ni 30681 que regula el uso medicinal y 
terapéutico del cannabis y sus derivados.  Quedando pendiente la reglamentación de 
la ley que sería desarrollada por especialistas y representantes de las asociaciones de 
pacientes. 
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El 06 de febrero de 2019 se inició el proceso de aprobación de la reglamentación de la 
ley a partir de la firma del mismo por parte de la Ministra de Salud Zulema Tomás 
González y otros ministros del gabinete presidencial y el 23 de febrero de 2019 se 
publicó el reglamento de la Ley Ni 30681. Este proceso se llevó a cabo en medio de 
una expectativa por parte de los gremios farmacéuticos nacionales, las corporaciones 
transnacionales y los pacientes respecto a la producción, importación y exportación 
del cannabis y sus derivados.  
En tal sentido, ofrecemos al mercado el producto Aceite de Cannabis en concentración 
de 4% para pacientes con enfermedades crónicas que busquen una alternativa natural 
para el alivio del dolor. Asimismo, como elemento diferenciador de nuestro producto 
y entendiendo este problema de una manera sistémica, nuestra solución también estará 
enfocada hacia los cuidadores primarios (familiares o amigos) del paciente abordando 
el manejo del dolor bajo el enfoque del coaching ontológico.  
El negocio consiste en apertura una botica especializada que ofrezca a sus clientes 
productos naturales alternativos y complementaros, iniciando con la venta de aceite de 
cannabis de alta calidad en una concentración de 4% además, brindaremos el apoyo y 
soporte emocional necesario para los usuarios y sus familiares a través de los paquetes 
de sesiones de coaching virtual a los usuarios que adquieran el servicio con la finalidad 
de generar un valor agregado a la venta de los productos. Nuestros productos serán 
importados de países de alta vigilancia sanitaria como: Alemania, Australia, Bélgica, 
Canadá, República de Corea, Dinamarca, España, Estados Unidos, Francia, Holanda, 
Irlanda, Italia, Japón, Noruega, Portugal, Reino unido, EMA, Suecia, Suiza. Para 
garantizar la calidad de nuestros productos; y nuestro público objetivo son todos los 
pacientes que no encuentran alivio a su enfermedad con la medicina tradicional, 
farmacológica y buscan en la medicina alternativa, como el aceite de cannabis u otros, 
una mejor respuesta de alivio para tratar sus diferentes enfermedades. 
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Figura 1 Logotipo de la empresa 
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2.3 Equipo de trabajo: 
MIGUEL MANCO MARTINEZ 
En la actualidad se encuentra cursando el último ciclo 
de la carrera de Administración de Empresas en la 
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Labora 
para la marca H&M en el rubro de retail como 
Deparment Manager. Cuenta con gran experiencia en 
atención al cliente, administración de negocios, manejo 
de personal y procesos administrativos propios de la 
operación de un negocio. 
 
GRACIELA TROLL GASCO 
Estudiante del último ciclo de la carrera de 
Administración de Empresas en la Universidad de 
Ciencias Aplicadas (UPC) Profesional en 
Administración de Empresas Administradora Técnica, 
con 18 años de experiencia en el rubro comercial, y de 
empresas de servicio. Actualmente, Gerente 
Administrativo en un grupo de empresas asistenciales 
en salud. Conocimientos en el manejo de presupuestos 
y finanzas, contabilidad, manejo de RRHH, proyectos, 
entre otros. 
 
SUANG WONG RAMIREZ 
Estudiante del último ciclo de la carrera de Marketing 
en la Universidad de Ciencias Aplicadas (UPC) 
Profesional en Administración de Negocios 
Internacionales, con 3 años de experiencia en el rubro 
comercial, y de empresas de servicio. Actualmente, 
Asistente de servicios transaccionales en el BCP. 
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3 CAPÍTULO 3. PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 
3.1 Análisis PESTEL 
3.1.1 Análisis Político: 
Hace algunos años, países como Uruguay, Colombia y otros países de Europa y 
América, regularon las leyes que permiten usar el cannabis en algunos casos, de 
manera recreativa y en otros a manera de medicina alternativa natural.  
En el Perú, se establece la ley que regula el uso medicinal y terapéutico del cannabis 
y sus derivados (Ley 30681) que regula el uso de productos derivados del cannabis 
para aliviar uno o más de los siguientes síntomas asociados con una variedad de 
trastornos que no han respondido a los tratamientos médicos convencionales: 
 Náuseas y vómitos refractarios severos asociados con la quimioterapia para 
el cáncer. 
 Pérdida de apetito y peso corporal en pacientes con cáncer y pacientes con 
VIH/SIDA. 
 Dolor y espasmos musculares asociados con esclerosis múltiple. 
 Convulsiones relacionadas con el síndrome de Lennox-Gastaut y el síndrome 
de Dravet (epilepsia mioclónica grave de la infancia). 
En cuanto a la evaluación de la situación política actual, el 43,6% de los encuestados 
considera que Perú atraviesa una crisis política. Un 43,8% se refiere al contexto 
político como “lo mismo de siempre”. 
3.1.2 Análisis Económico: 
Según el economista Elmer Cuba, «mientras el mundo crece a 3.7% y el mundo 
emergente a 4.7% nuestra región está en la pata de los caballos1 » en tal sentido, 
frente a países vecinos como Venezuela, Brasil y Argentina, países que actualmente 
pasan por dificultades económicas, nuestro país va mejorando en cuanto a este tema. 
                                                 
1 Diario Gestión (2018) Perspectivas económicas 2019: ¿cuál es el escenario externo y local? Recuperado de 
https://gestion.pe/fotogalerias/perspectivas-economicas-2019-escenario-externo-local-248504 
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De acuerdo a la variabilidad de las tasas de inflación, se calcularán el pronóstico del 
precio de venta2. 
 
Tabla 1 Proyección de la tasa de inflación en los últimos años 
 
Nota: Agencia Efe -Diario gestión  
 
Gracias a las leyes que propiciaron el uso de este insumo natural con fines 
medicinales, varios países han incrementado su economía favoreciendo a más de un 
sector.  
Según Munil Jalil, economista para la región andina de Citi prevé que la economía 
en el país podría ser una de las mayores dentro de los países que conforman la alianza 
                                                 
2  Diario Gestión (2019) Venezuela y Argentina impulsan las mayores alzas de precios en Latinoamérica : 
https://gestion.pe/mundo/internacional/venezuela-argentina-impulsan-mayores-alzas-precios-latinoamerica-
255952 
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del pacifico. En tal sentido, la inversión podría crecer hasta un 4% impulsado 
principalmente por proyectos mineros, además, la economía también sería impulsada 
por el precio del cobre3.  
 
Figura 2 Crecimiento del PBI al 4% es viable en el 2019.  
 
Claudia Gutiérrez, docente de marketing, nos relata que la gran acogida de 
productos naturales en el Perú se debe a que encuentran una mayor variedad de 
alternativas a precios más accesibles4. En la actualidad hay 150 cadenas de 
empresas dedicadas a la venta de medicina natural.   
 
 
 
 
                                                 
3 Diario del Comercio (2019)  Crecimiento de las principales variables macroeconómicas. . Recuperado de:  
https://elcomercio.pe/economia/peru/crecimiento-pbi-4-viable-2019-noticia-587277 
4 Diario el Comercio (2017) Conoce el mercado de la medicina natural en el Perú. Recuperado de 
https://elcomercio.pe/suplementos/comercial/medicina-salud/conoce-mercado-medicina-natural-peru-
1002885 
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Comparativo del Consumo Per Cápita en el Sector Retail – Salud, adaptado de 
“Ventas de Medicamentos en el Sector Retail per Cápita” por IMS, 2011 
 
 
  
 
 
 
 
 
3.1.3 Análisis Social: 
La encuestadora GFK en un estudio de mercado sobre la legalización de la marihuana 
para usos medicinales a una base de 1246 personas encuestadas se obtuvo gran 
aceptación por este tipo de medicamento. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 3 Evolución del Mercado Farmacéutico Peruano 
Figura 4 Porcentaje de aprobación de la
marihuana para fines médicos.  
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En tal sentido, un 57% de las personas está de acuerdo en la legalización de la 
marihuana5, siendo este nuestro posible nicho de mercado para el desarrollo de 
nuestra idea.  
Actualmente se manejan grandes campañas publicitarias incentivando esta nueva 
alternativa como método infalible para aliviar y mejorar la calidad de vida de 
personas que sufren diferente tipo de enfermedades. 
Agregándole a eso, que no hay una empresa en el Perú que este correctamente 
regulada y ofrezca estos productos con garantía de calidad, recetadas con médicos 
acreditados y asegurando resultados concretos. Sin embargo, cada vez son más los 
pacientes que apuestan por utilizar productos naturales, ya que esto ha generado 
mejorías invaluables para los que lo utilizan, oportunidad grande para seguir en el 
mismo camino y apostar por nuevas alternativas que mejoren la calidad de vida de 
los pacientes. Aydé Farfan, representante de ‘’Buscando Esperanza”, asociación de 
padres de pacientes que usan cannabis medicinal y sus derivados sostiene que le 
preocupan las dosis de los productos importados ya que cada paciente tiene un nivel 
en específico, otro aspecto importante ya que son muchas las personas que hoy por 
hoy utilizan este método como alternativa para mejorar la calidad de vida en sus 
familiares.  
3.1.4 Análisis Tecnológico: 
El Perú es un país que avanza en temas de tecnología muy lentamente, el comercio 
se ha digitalizado de una manera increíble y la globalización hizo que muchas de las 
cosas que antes se creían in pensadas, hoy sean grandes realidades.  
El conocimiento, tecnología y preparación son tres pilares fundamentales para el 
futuro, en todos los casos ocupamos casi el último puesto del ranking mundial, la 
solución sería mejorar la conectividad por medio de una red dorsal de fibra óptica de 
la cual no llegamos ni el 50% de su totalidad a nivel nacional. Punto importante a 
analizar puesto que al ser este un proyecto de negocio, lo que buscamos es ir de la 
mano con nuevos avances tecnológicos para brindar información sobre nuestros 
                                                 
5  Plataforma GLR (26 de Febrero del 2017). 57% de peruanos está de acuerdo con la legalización de la 
marihuana para uso medicinal. Recuperado de: https://larepublica.pe/sociedad/852178-57-de-peruanos-esta-
de-acuerdo-con-la-legalizacion-de-la-marihuana-para-uso-medicinal/  
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producto y asesorías de coaching por este mismo medio, lo que generará en nuestros 
clientes gran llegada y acogida, dando la posibilidad de realizar sus consultas a través 
de este canal.  
El Perú viene ascendiendo posiciones este año en competitividad digital y dicho 
segmento viene también creciendo en América Latina, en tal sentido, el mercado del 
E-commerce seguirá con la tendencia de crecimiento en diferentes sectores del 
continente.  
 
Fuente: IDC- El economista.  
3.1.5 Análisis Ecológico: 
Toda alternativa natural genera un impacto en nuestro ecosistema importante, sobre 
todo si está alternativa apuesta por mejorar la calidad de vida de otras personas.  
El cannabis y su implantación para fines medicinales ha sido motivo de estudio 
durante mucho tiempo, ya que la manera en la que se extrae tiene que tener ciertos 
parámetros regulados de tal manera que sus componentes tóxicos propios de la 
misma planta, causaron en algunos países la muerte de algunas especies por plantíos 
ilegales.  
Figura 5 Preferencias por compras en internet 
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Si bien es cierto, esta planta posee propiedades curativas increíbles, si no se maneja 
de manera adecuada, también causan terribles alteraciones en el medio en donde se 
implanta. 
3.1.6 Análisis Legal: 
La ley 30681 permite la investigación, producción, importación y comercialización, 
del cannabis y sus derivados destinados exclusivamente para fines medicinales y 
terapéuticos. 
Hace exactamente poco más de dos años se viene gestionando la aprobación de la 
presente ley que recientemente fue reglamentada con algunos puntos todavía a 
mejorar según el FECAME (Federación estatal de cannabis medicinal). 
Está ley está delimitada para el legal uso de la misma, de manera que su fin sea el 
que se espera, terapéutico y medicinal. 
Algunos de los puntos a mencionar de manera indispensable es que todos los 
permisos se gestionan mediante el Ministerio de Salud. 
Para los pacientes que deseen acceder a esta alternativa además de los permisos del 
MINSA, estos deben estar acompañados de una prescripción médica y los tiempos 
de duración es de 3 días para esos casos, en el caso de los laboratorios o droguerías 
que quieran comercializar el cannabis medicinal y sus derivados, estos deberán estar 
acreditados por el DIGEMID, y en lo general el proceso es muy burocrático y puede 
tardar hasta un año para poder acceder a los mismos. 
Aún, se espera que también se puedan permitir el autoconsumo, y aunque no es un 
proyecto de ley concreto, los pacientes y personas afectadas esperan con ansias 
mejoras en el reglamento.  
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3.2 Análisis de la industria: Análisis de las 5 fuerzas de Porter 
3.2.1 Rivalidad entre empresas competidoras: 
La posibilidad de que grandes empresas deseen invertir en la comercialización de 
productos alternativos específicos. Lo que diferencia nuestra propuesta es, no solo 
los productos alternativos, que iniciaremos con la venta del aceite de cannabis, sino, 
que se busca ofrecer un servicio diferencial a través de las sesiones de coaching 
orientado a los cuidadores primarios, estas sesiones se ofrecerán de manera virtual.  
En ese sentido, el nivel de competencia sería media, puesto que sería un mercado 
con mucho potencial. Sin embargo, nuestra experiencia es completa para el cliente 
en donde nuestros productos de calidad y nuestro servicio de coaching elevan 
considerablemente nuestra propuesta del vamos diferenciándola del mercado. 
3.2.2 Poder de negociación de los compradores: 
Consumidor Directo: Pacientes de diversas enfermedades, principalmente 
oncológicos y neurológicos-convulsivos, hombres y mujeres, que radican en Lima y 
que no encuentran alivio a sus enfermedades con la medicina convencional y que en 
la mayoría de casos recurren al mercado negro con la finalidad de satisfacer su 
necesidad accediendo a las tarifas vigentes de dichos medicamentos.  
Consumidor indirecto: Familiares de pacientes principalmente oncológicos y 
neurológicos-convulsivos, que buscan en el aceite de cannabis, un apoyo para el 
alivio de sus familiares enfermos. 
Los clientes están accediendo a productos con rigurosos procesos de calidad, en el 
caso del aceite de cannabis, este no se comercializa en la actualidad de manera 
masiva, por ese motivo, el poder de nuestros clientes potenciales es bajo, al 
diferenciarnos dentro del mercado en servicio y calidad, además de ser una de las 
pocas empresas peruanas que podrán comercializar este producto.  
La ley permite el uso y comercialización de aquellos medicamentos cuya eficacia se 
ha probado científicamente mediante ensayos clínicos6, además los pacientes deben 
                                                 
Redacción Gestión. (26 de Diciembre del 2018). Venta formal de cannabis medicinal en Perú recién se podría 
lograr en un año. Diario Gestión. Recuperado de  https://gestion.pe/economia/mercados/venta-formal-
cannabis-medicinal-peru-recien-lograr-ano-253944.  
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contar con una prescripción médica de manera regulada, así como estar debidamente 
inscritos y registrados7. Por las razones mencionadas esta fuerza es baja.  
 
Figura 6 Modelo de receta médica según Minsa 
 
3.2.3 Poder de negociación de proveedores: 
Al ser productos importados, se contaría con proveedores específicos a los cuales se 
les exige, y garantizan la alta calidad en los productos a comercializar.  
La política de Proveedores debe especificar los estándares mínimos que se exige que 
respeten y cumplan los proveedores; estas deben incluir las buenas prácticas de 
almacenamiento, certificados de garantía, entre otros. 
                                                 
http://www.digemid.minsa.gob.pe/UpLoad/UpLoaded/PDF/Catalogacion/Catalogos/C_SUSTANCIAS_CON
TROLADAS.pdf 
7 Redacción Ministerio de Salud. (Enero 2017 V1). Catálogo Estándar de Productos Farmacéuticos – 
Sustancias Controladas. Ministerio de Salud. Recuperado de  
http://www.digemid.minsa.gob.pe/UpLoad/UpLoaded/PDF/Catalogacion/Catalogos/C_SUSTANCIAS_CON
TROLADAS.pdf 
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Como parte de negociación, al ser importaciones, en el tema de la modalidad de pago 
se pacta trabajar en calidad de compras al contado, hasta lograr una línea de crédito 
esperada a 30, 60 días, lo cual permitiría a la empresa tener más tiempo para generar 
ingresos. 
De lo antes expuesto se concluye que el poder de negociación de los proveedores es 
bajo. 
3.2.4 Riesgo de Productos Sustitutos: 
Existen productos que pueden ser sustituido, siendo esto es en cierta forma una 
amenaza para la empresa. 
En cuanto a los servicios y los productos que ofrecemos, estos productos se 
encuentran dentro de la línea de los productos médicos tradicionales, los cuales son 
manejados por empresas multinacionales. Además, dentro de la misma línea de 
productos naturales alternativos, encontramos una gran diversidad de los mismos, los 
cuales, por desconocimiento del usuario en general, es usado por recomendaciones o 
según las tendencias en la web. 
Si entablamos un análisis general de productos naturales o medicina complementaria, 
nos enfrentamos a un mercado con variadas ofertas desde el precio hasta los 
ingredientes de calidad, sin embargo, Vida Natural busca ofrecer una alternativa 
integral, es por ello que consideramos que el riesgo de Productos Sustitutos es medio, 
ya que nos enfrentamos a un mercado amplio, sin embargo, nuestra diferenciación 
sería clave.  
3.2.5 Amenaza de nuevos competidores: 
El sector de servicios y de comercialización de productos medicinales y/o 
alternativos, es muy atractivo para nuevos competidores. Esto se debe al gran 
volumen de dinero que se maneja en dicho sector. Debido a las necesidades 
existentes en el segmento identificado, a los cambios en los hábitos de consumo de 
las personas, a la constante búsqueda de alternativas naturales y al uso de tecnologías 
como herramienta de búsqueda, las barreras de penetración al mercado no son nada 
rígidas y no se requiere mucha inversión de capital para la puesta en marcha del 
negocio. De esta manera, existe un mediano riesgo de ingreso de nuevos 
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competidores. Además, el coaching ontológico es una herramienta que no está 
explorada aun al máximo, es por ello, que para los nuevos competidores es algo 
novedoso. 
3.3 Análisis interno. La cadena de Valor: 
La cadena de valor es la herramienta empresarial básica para analizar las fuentes de 
ventaja competitiva, es un medio sistemático que permite examinar todas las 
actividades que se realizan y sus interacciones. Permite dividir la compañía en sus 
actividades estratégicamente relevantes a fin de entender el comportamiento de los 
costos, así como las fuentes actuales y potenciales de diferenciación. 
Las actividades primarias son las siguientes:  
 Logística: Planifica para anticiparnos a posibles alzas de los insumos y 
realizar compras en volumen de productos. 
 Importaciones: Realizar constantemente investigaciones de mercado para 
poder satisfacer las necesidades de los clientes con mejores alternativas en 
costos, manteniendo la calidad y equivalencia de los productos. Utilizar todos 
los recursos disponibles en el mercado para poder obtener datos precisos y 
desarrollar eficazmente las negociaciones de productos que sea de agrado al 
consumidor. 
 Ventas: Control de los procesos, cumplimiento de plazos y seguimiento de 
evolución. 
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Figura 7 Estructura de la cadena de Valor  
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3.4  Análisis FODA 
 
Figura 8 Análisis del FODA cruzada 
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3.5 Visión: 
Ser una empresa líder que brinde soluciones y alternativas con productos naturales, 
que mejoren la calidad de sus pacientes y la de sus cuidadores primarios. 
3.6 Misión: 
Contribuir a mejorar la calidad de vida de las personas brindándoles alternativas de 
productos naturales alternativos y complementarios, así cómo mejorar las condiciones 
de vida de los cuidadores primarios a través de terapias de coaching ontológico.    
3.7 Estrategia Genérica: 
 Liderar en Calidad: A través de la comercialización de productos certificados 
y brindando un servicio con calidez y calidad humana. 
 De Enfoque: Expandirse en el mercado interno y regional.  
 Diferenciación: Venta y distribución de productos naturales alternativos y 
complementarios que contribuya con la mejora de la calidad de vida de los 
pacientes de enfermedades crónicas y sus familiares, a través de la difusión 
de los beneficios que brindan dichos productos, y el soporte a la familia con 
las sesiones de autoayuda a través del coaching ontológico. 
 
 
3.8 Objetivos estratégicos: 
Financiero 
Lograr un crecimiento en ventas del 10% superior al año anterior.  
Lograr un retorno de la inversión del 100% antes de culminar el primer año.  
Conseguir que la empresa el 10% de su participación en el mercado operativo a lo 
largo del primer año de su ejercicio (3326 unidades).  
Figura 9 Ventajas Genéricas 
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Lograr que la empresa Vida Natural incremente anualmente en un 35% el número de 
clientes atendidos. 
Realizar tres importaciones al año con la finalidad de reducir costos y gastos de 
importación.  
Lograr un porcentaje en el nivel de satisfacción de los pacientes de aceite de cannabis 
de al menos 50% a través del NPS.  
Lograr la retención anual del 85% del total de los clientes de la empresa Vida Natural. 
  
23 
 
4 CAPÍTULO 4. INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE MERCADO 
 
4.1 Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis 
4.1.1 Hipótesis de la Solución 
Los pacientes que sufren de enfermedades crónicas y degenerativas sienten efectos 
adversos por el consumo de medicamentos y requieren tratamientos alternativos 
que les ayude recuperar su salud y/o mejorar su calidad de vida. 
El tratamiento alternativo es una buena opción cuando con el tratamiento 
farmacológico no se obtiene los resultados esperados perjudicando su calidad de 
vida. 
4.1.2 Supuesto más Riesgoso 
Todos los medicamentos farmacológicos tienen efectos adversos, el tratamiento 
prolongado o la cantidad de medicamento que se consume, genera mayores efectos 
adversos. Teniendo en cuenta los efectos adversos de todo tratamiento 
farmacológico, la cantidad y el tiempo prolongado llegamos al supuesto de mayor 
riesgo: “El tratamiento farmacológico tiene muchos efectos adversos”.  por ello, 
están perjudicando su salud y/o calidad de vida.  
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Figura 10 Lienzo para comprender y entender las necesidades de los clientes. 
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Figura 11 Lienzo del Experiment Board 
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Figura 12 Encaje 
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Figura 13 Canvas Business Model
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4.1.3 Canvas Business Model – Desarrollo de Cuadrantes: 
4.1.3.1 Segmentos de Cliente: 
Segmento 1: Pacientes oncológicos y neurológicos-convulsivos. Dentro de este 
grupo de personas se incluyen a todas las personas que tienen dolores crónicos 
o intensos a raíz de las enfermedades que padecen. El consumo frecuente de 
analgésicos son el eje del tratamiento del dolor para los enfermos de Cáncer8, 
en tal sentido el consumo de aceite de cannabis será una alternativa para 
disminuir el uso de analgésicos.  
Segmento 2: Familias de estas personas. Es cierto que “la enfermedad invade 
a la familia de la misma forma que invade el cuerpo humano”9. Es importante 
y necesario buscar el equilibrio que ayude a cada miembro de la familia a lograr 
la mayor calidad de vida posible a la hora de brindar cuidados. En este tipo de 
situaciones, la familia como en la definición de un sistema se ve afectada como 
tal cuando alguno de sus integrantes sufre algún cambio vital. En tal sentido, el 
coaching ontológico es un proceso liberador de sufrimiento y de creencias 
limitantes que nos condicionan, el coach trabajara con la familia para encontrar 
el bienestar y efectividad en el papel de cuidador primario de paciente con 
enfermedad crónica.  
4.1.3.2 Propuestas de Valor: 
Segmento 1: «Aliviar y prever dolores con medicina natural alternativa y 
complementaria» Con el uso de medicina natural alternativa y complementaria 
los clientes podrán encontrar un paliativo natural a sus dolores crónicos, el uso 
del aceite de cannabis (Cannabis sativa) está constituido por sustancias 
neurotransmisoras que regulan el sueño, el dolor y el apetito.  
Segmento 2: «Todo lo que siempre has querido está al otro lado del miedo». 
Según Alejandra Llamas (Coach ontológico), «Frente a la realidad no hay 
                                                 
8 Sociedad Española de cuidados Paliativos. Guía de cuidados Paliativos. Recuperado de 
https://cmvinalo.webs.ull.es/docencia/Posgrado/8-CANCER%20Y%20CUIDADOS-
PALIATIVOS/guiacp.pdf  
9 El laringectomizado. [Serie en Internet]. Citado 30 marzo 2005 [aprox. 3 p]. Disponible en: 
http://www.galeon.com/sju/aficiones156550.html.  
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mucho que hacer, si nos peleamos contra la realidad perdemos el 100% de las 
veces». Frente a esto, el acompañamiento a los cuidadores primarios de los 
pacientes de estas enfermedades es vital para lograr fortalecer a la familia que 
sufre por esta enfermedad. Esto hace el coaching ontológico, acompañar y 
liberar emociones que no nos dejan avanzar porque nos resultan limitantes.  
4.1.3.3 Canales: 
Uno de nuestros principales de comunicación serán las redes sociales 
(Facebook) aquí se publicarán anuncios y se publicitara nuestra página web 
con la finalidad de informar más a nuestro público objetivo.  
Ventas presenciales a nuestros clientes después de previo contacto y validación 
de la receta médica.  
Al finalizar el año se tiene como objetivo lograr alianzas con clínicas y 
consultorios para tener un mayor grado alcance en nuestro público objetivo.  
Formas de pago: 
Transferencias bancarias a cuenta de la empresa. 
Depósitos en cuenta de la empresa. 
Pago en efectivo al momento de la entrega del producto (contra entrega). 
Pago en con tarjeta al momento de la entrega del producto (contra entrega). 
4.1.3.4 Relaciones con Clientes: 
Clientes nuevos: 
Pacientes consumidores activos, a través de las redes sociales y de nuestra 
página web se pueden mostrar casos reales del cambio que se logró a través del 
consumo de medicina natural, como ayudo al paciente y a la familia. De 
acuerdo a la información recabada mediante las entrevistas a profundidad, 
muchas personas no confían en gran porcentaje en la medicina natural dado 
que sus efectos en algunos casos no son inmediatos en contraparte a la medicina 
química, sin embargo, en sus experiencias con algunos productos naturales 
pudieron obtener buenos resultados. Además, prestan mucha atención a 
recomendaciones de personas del entorno y toman experiencias como motivos 
para decidir usar esta nueva alternativa.  
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Sampling: Se realizará en centros especializados (consultorios y clínicas) y 
eventos en donde se encuentre el público objetivo. Esta actividad tiene como 
finalidad dar a conocer más el producto y a la vez comenzar a exhibir la marca 
y asociarla con el target. 
Retener: 
Atención al cliente: Un sistema de atención al cliente consistente propiciará la 
retención de los mismos y promoverá el marketing boca a boca. Es vital para 
el negocio mantener ciertos estándares en la atención, un personal capacitado 
para resolver problemas de manera autónoma y eficiente, una respuesta rápida 
antes, durante y después de la compra en todas las vías de atención, ya sea vía 
telefónica, virtual (redes sociales, página web y correo electrónico) y 
presencial. 
Calidad de productos: El logro optimo y eficiente de los resultados en los 
tratamientos de nuestros pacientes va a depender básicamente de la calidad de 
nuestros insumos, importar productos de calidad garantizada les dará a nuestros 
consumidores la tranquilidad de que su producto va a funcionar.  
Recomendar: 
Referidos: Es importante implementar un programa de referidos, ya que 
contribuirá al crecimiento de la empresa. Para esto es necesario identificar los 
clientes más influyentes y mantenerlos fidelizados para que nos refiera con sus 
otras personas que puedan necesitar de nuestra alternativa o estén pasando por 
una situación personal similar. Además, estas mismas personas que se 
encuentres fidelizadas con su autorización mostraran sus testimonios con 
experiencias reales de vida con la finalidad de informar a más usuarios. 
4.1.3.5 Fuentes de Ingreso: 
La fuente de ingresos será a través de la venta de nuestro producto inicial 
(aceite de cannabis por 10ml en concentración de 4%).  El precio de acuerdo a 
la solución que el cliente requiera estará a 210.00 soles. Estos precios incluyen 
el acceso a dos (02) sesiones virtuales de coaching de acompañamiento que le 
permitirá interactuar con consultas de manera activa durante la transmisión de 
la misma, que estará vigente para acceso a dichas sesiones interactivas el mes 
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de la compra; además contará con acceso ilimitado a las sesiones que se 
encuentren grabadas. La fijación de precios se hará en función a los precios 
actuales en el mercado. 
4.1.3.6 Actividades Clave: 
Importación y distribución de aceite de cannabis para nuestro público objetivo. 
Además de sesiones virtuales de coaching para los cuidadores primarios 
(familias de estos pacientes), las sesiones estarán grabadas y disponibles de 
manera virtual para mayor comodidad y acceso a los usuarios.  
• Desarrollo de campañas de marketing en redes sociales: Como se ha 
mencionado anteriormente, el público objetivo se informa y toma las 
experiencias de otras personas en su mayoría por las redes sociales, por lo cual 
una estrategia adecuada de marketing digital asegurará que lleguemos a nuestro 
mercado meta. Estas activaciones se realizarán también en centros de la salud 
como clínicas y consultorios.  
• CRM para mantener red de clientes y cercanía a los mismos: Una fuerte y 
concisa relación con los clientes tiene mucha importancia para seguir 
incrementando los ingresos de la empresa a través de la recompra, referidos, 
venta cruzada, entre otros. Implementar un CRM contribuirá a lograr esta 
fidelización a través de la personalización del servicio que se le ofrezca. 
• Manejo de social media para mayor llegada a los clientes: de acuerdo con 
IPSOS, “69% de los internautas peruanos investiga a través de la red antes de 
adquirir un determinado producto o servicio”, lo cual hace sumamente 
necesaria la participación de la marca en redes sociales y tener contacto con 
nuestros posibles clientes a través del web site.  
4.1.3.7 Recursos Clave: 
 Local con un área de 100m2, incluido el almacén. 
 Medicamentos para la distribución (aceites de cannabis).  
 Comunity Manager (encargado de las redes sociales).  
 Coaches ontológicos. 
 Registro de marca ante INDECOPI. 
 Registro sanitario ante DIGESA – DIRIS – MINSA. 
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4.1.3.8 Socios Clave: 
Mercado de medicina natural que ofrezcan aceite de cannabis. El aceite de 
Cannabis y derivados serán importados de países de alta vigilancia sanitaria 
inicialmente desde España con el proveedor Satidiva.  
Alianzas con consultorios y clínicas en donde podemos generar una alternativa 
a los pacientes que tienen este tipo de enfermedades y que buscan aliviar sus 
dolores.  
Coaches Ontológicos dirigidos a los cuidadores primarios de nuestros pacientes 
con la finalidad de mejorar su calidad de vida emocional.  
4.1.3.9 Estructura de Costos: 
Los principales costos están compuestos por: 
• Compra de medicina Natural: Aceite de CDB de acuerdo a su composición 
se puede conseguir entre 25 a 75 Euros.  
• Alquiler de local: Se ha pensado en ubicar la botica mediante el alquiler de 
un local de 100 m2 en San Luis, distrito de San Borja, esto debido al costo de 
la zona por mes, el cual es de S/ 49 por m2, haciendo un total de S/ 4920 soles 
mensual.  
• Servicios de Coaching, los servicios a los coach se pagarán por sesión y 
están incluidos en el precio del medicamento que se oferte al público.  
4.1.4 Método y criterio de éxito:  
Para validar el proyecto en redes sociales se realizaron acciones de social media a 
través de la creación de un landing Page y un Fanpage con publicidad pagada en 
facebook. Con una inversión de 60 soles la publicidad se inició el miércoles 03 y 
finalizó el martes 09 de abril 2019.  
4.1.5 Herramientas de validación: 
Para validar la hipótesis e idea de negocio se realizaron estudios cualitativos y 
cuantitativos. 
 Cualitativos: Se realizaron entrevistas a profundidad a 10 personas con 
algún conocimiento de este tema o que hayan experimentado o tengan 
necesidad de productos similares. Además, se hicieron entrevistas a 3 
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expertos, un médico, una asistente social y un coach. Estas entrevistas se 
realizaron durante el periodo de 30 días entre el 2 y el 31 de marzo. 
 
Perfil del Público objetivo: Hombres y mujeres entre 40 y 65 años, de los niveles 
socioeconómicos A y B, residentes en los distritos de Lima Metropolitana que 
presentan enfermedades oncológicas y neurológico-convulsiva con manejo de 
dolores crónicos.  
 Cuantitativo:  
o Encuesta personal a 15 personas en una clínica para preguntar sus 
conocimientos sobre la medicina natural alternativa.  
o Respuesta e interacción a través del Fanpage del Facebook, así 
como del Landing Page 
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Figura 14 Preguntas guias 
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Figura 16 Modelo de encuesta 
 
 
 Encuesta 
1. ¿Confía en el uso de la medicina Natural Complementaria? 
           a) Sí ______                     b) No ______ 
2. ¿La usaría? a) Sí ______                     b) No ______ 
 
3. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una alternativa que le ayude con 
los dolores y no tenga efectos secundarios en su salud? (Abierta) 
 
Ficha Técnica 
 Tipo de Estudio: Cuantitativo 
 Ámbito geográfico: Clínica en San Borja 
 Instrumento: Entrevista estructurada con preguntas abiertas y 
cerradas 
 Muestra: 15 pacientes 
 Fecha de Campo: jueves 04 de abril de 2019 
 Problemática: Indagar sobre la percepción de los pacientes con 
enfermedades con dolores crónicos sobre sus tratamientos 
tradicionales y efectos secundarios.  
 
Figura 15 Ficha Técnica como base de encuesta 
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Figura 17 Fanpage Facebook 
 
 
Figura 18 Anuncio Facebook 
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Figura 19 Landing Page 
 
4.2 Resultados de la investigación: 
4.2.1 Cualitativa: 
Entrevistas: 
Entrevistas a expertos: 
 Dr. Franklin Lozano: Resalta necesidad del mercado, así como los 
beneficios de los productos naturales complementarios a los tratamientos 
convencionales.  
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También se resalta la falta de socialización de los beneficios de dichos 
tratamientos por el desconocimiento de parte de los mismos profesionales de 
la salud que en las escuelas o universidades no reciben capacitación de los 
beneficios a tratar a los pacientes con productos naturales, así como el 
desconocimiento y el temor de los mismos pacientes. 
 
 Coach: Eddie Rojas: Se puede resaltar la importancia que tiene la familia en 
el soporte de las personas enfermas, así como la aceptación de la enfermedad 
para lograr la sanación o mejora de los mismos. 
 
 Asistente Social: Lic. Cristian: Resalta la creciente tendencia de los 
tratamientos complementarios para mejorar la salud de las personas, así como 
el papel preponderante que tiene la familia para el éxito en la recuperación de 
los pacientes. 
 
Entrevistas a usuarios:  
En las diferentes entrevistas realizadas (ver anexo), se puede destacar la 
búsqueda de diferentes alternativas en general de productos alternativos, y que 
el conocimiento de los mismos es trasmitido de manera verbal principalmente 
por familiares, amigos o en búsquedas en la web para las diferentes molestias. 
Esta búsqueda inicia principalmente por desconfianza de los productos 
medicinales convencionales, así como por el difícil acceso o los elevados 
costos de la medicina convencional. 
Podemos resalar que en dicha experimentación no existe una guía real, y se 
experimenta con diferentes productos, frutos, alimentaciones y otros, en 
búsqueda de un resultado al mal que aqueja a los pacientes o a los familiares. 
También podemos resaltar que el uso de los productos alternativos no solo se 
da para el manejo de dolores, sino en situaciones de malestares de salud más 
amplias. 
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4.2.2 Cuantitativa:  
 Más del 65% de entrevistados refiere que desearía otras opciones de 
alternativas saludables que les permita llevar una mejor calidad de vida. 
 Del total de entrevistados, el 70% requiere a su médico y toma lo 
convencional de medicamentos, siendo el 30% que busca otra alternativa 
de medicamentos. 
 4 de cada 9 entrevistados no encuentran opciones de medicamentos 
alternativos para aliviar sus dolores. 
 Las personas que padecen este mal como el cáncer y/o dolores crónicos 
tienen mayor índice en las personas con un rango de edad de 18 a 65 años 
de edad. 
El 90% de nuestros entrevistados les gusta estar investigando a través de redes 
sociales como el Facebook, Youtube y otros medios para complementar el alivio 
del dolor. 
 
 
 
 
Tabla 2 Valoración de la medicina Alternativa 
Tabla 3 Personas dispuestas a pagar por el producto  
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El 60% de los encuestados refieren que estarían dispuestos a pagar por un 
producto natural que les alivie los males y sin efectos secundarios, en donde les 
permita reinsertarse en la sociedad y poder tener una vida normal. 
El cannabis, es más conocido como una medicina natural y alterna, mientras que 
las flores de Bach el 15% desconocía de este producto.  
El 30% de ellos, nos refiere que estaría dispuesto a pagar un valor de S./60.00 a 
S/.100.00 nuevos soles. 
A continuación, las investigaciones en Facebook y la landing page. 
 
 
Figura 20 Resultados de Facebook  
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Figura 22 Preferencias según género  
Figura 21 Frecuencia e interacciones del alcance de
la publicidad 
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En los últimos 12 días se consiguió 138 visitantes, de las cuales 98 personas nos 
enviaron mensajes para más información del producto, así como también el 
precio. Lo cual refiere una gran tendencia por el consumo de medicamentos 
saludables. 
Las personas por lo usual están condicionadas a tomar medicamentos que deben 
de consumir en un largo proceso de su vida y por lo usual los medicamentos 
presentan contraindicaciones o como se sabe terminan perjudicando algún órgano, 
descalcificación, hasta pérdida de peso y de pelo. 
Estas personas viven sumergidas en este proceso doloroso, gran mayoría hace 
quimioterapias para mantenerse en vida, es por ello que en el mercado peruano no 
es muy habitual el consumo de medicamentos naturales por cannabis o las flores 
de bach, ya que por lo general no son muy comercializadas. 
El público objetivo es más conectado, porque buscan mayor información a través 
de las redes sociales que les permita ofrecer una mejor condición de vida, los 
entrevistados están dispuestos a comprar un producto natural, se encuentran más 
abiertos a nuevas experiencias y en búsqueda de mejores soluciones para los 
problemas oncológicos y crónicos. 
Asimismo, gracias a la propuesta de ley publicada en el diario oficial el Peruano, 
que permite la venta y/o comercialización del cannabis exclusivamente para el uso 
medicinal10, ha permitido tener coyuntura y masificar la idea de una alternativa de 
                                                 
10 EL PERUANO (2018). Ley que regula el uso medicinal y terapéutico del cannabis y sus derivados. 
Recuperado el 07 de Abril del 2019, del sitio web:.https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/ley-que-
regula-el-uso-medicinal-y-terapeutico-del-cannabis-y-ley-n-30681-1587374-1/ 
Tabla 4 Resultados de Unbounce - Landing Page 
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medicina natural. Esto ha sido beneficioso para “Vida Natural”, porque las 
personas se encuentran informadas y con ganas de adquirir los productos. 
4.3 Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones 
El cannabis está oficialmente en auge en diversos países del globo terráqueo en 
donde es legal su comercialización para fines médicos y la imaginación es el único 
límite al desarrollo de nuevos productos que contribuyan a una mejor calidad de 
vida. Puede que el cannabidiol sea efectivo en todos los casos o solo en algunos, 
pero los estudios relacionados al tema mencionan que tiene un gran efecto paliativo 
y a diferencia de la medicina convencional no genera efectos secundarios.  
Podemos mencionar que hay un segmento muy importante de personas que padecen 
enfermedades degenerativas y dolores crónicos en nuestro país, este segmento no 
encuentra alivio en los medicamentos tradicionales y optan por recurrir a 
medicamentos alternativos que puedan mejoran su condición. 
Los datos obtenidos en la Landing Page, de las 138 personas que se encontraban 
interesados, 60 personas dejaron sus correos electrónicos, este resultado representa 
al 43.4 % de interés, este resultado supera nuestro estimado de éxito y nos muestra 
que hay un segmento muy importante de personas que sufren alguna enfermedad y 
están interesados en nuestro producto. 
Por los datos mencionados se sugiere perseverar con la implementación de este 
servicio, en beneficio de las personas que no encuentran mejoría con los 
medicamentos tradicionales y así mejorar su calidad de vida y el apoyo emocional 
a sus familiares. 
Hay una tendencia marcada en el consumo de productos naturales dado que estos 
neutralizan los efectos secundarios y son de ayuda para aliviar dolencias y dolores, 
las personas confían en el uso de este tipo de medicinas y toman como referencia 
los testimonios de otras personas para decidir su uso. Si bien, aún hay un gran 
segmento de la población con este tipo de males que no confía en el uso de la 
marihuana para tratar una enfermedad, hay una gran cantidad de personas que 
esperan la comercialización legal del medicamento con fines paliativos.  
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5 CAPÍTULO 5. PLAN DE MARKETING 
5.1 Planteamiento de objetivos de Marketing 
 Difundir nuestra marca y servicios entre el público objetivo durante los 12 primeros 
meses del negocio a través de folletos en las 5 clínicas u hospitales principales en 
el tratamiento de enfermedades oncológica. 
 Promocionar los beneficios del aceite de cannabis a través de la difusión de 01(un) 
caso de un personaje público nacional o internacional, que utilice el aceite de 
cannabis de manera permanente como testimonial en la web. 
 Participar en una (01) licitación con el Minsa o Essalud durante el Tercer año del 
negocio para incrementar nuestras ventas 
 Abrir 01 (un) local de venta en el interior del país durante los primeros 05 años del 
negocio. 
 Participar en una (01) feria de productos médicos en el Perú anualmente, para 
promocionar nuestros productos a las clínicas, hospitales y médicos en general. 
 Diversificar el catálogo de productos a partir del tercer año, con la incorporación 
de dos (02) concentraciones de aceite para el tratamiento complementario. 
 Establecer el nivel de recordación de nuestra marca a través de la contratación de 
una (01) encuestadora para la realización de una encuesta de Top Of Mind a partir 
del 3er año del negocio. 
 Llegar a un nivel de recompra por nuestros usuarios de más del 60% en el Segundo 
semestre del primer año.  
 Contar con 01 coach capacitados en temas de terapia familiar enfocado al estrés a 
raíz de enfermedades crónicas desde el primer mes del servicio, que brinden charlas 
mensuales.  
5.2 Mercado Objetivo 
5.2.1 Tamaño de mercado total 
Según el informe de “Estadística poblacional 2018” de Ipsos Perú hasta el año 
2018 se estima que en el Perú somos un total de 32´162,184 millones de 
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personas11, en base a esta información se desarrollaran las estimaciones de 
segmentación para determinar el tamaño de mercado total.  
Inicialmente el negocio está orientado a personas que mantengan las siguientes 
características:  
a) Personas que hayan reportado padecer algún problema de salud crónico, 
según cifras del INEI llegan a un 37% de la población12, siendo un total de 
11´900,008 millones de personas.  
b) Personas registradas con diagnóstico de cáncer, según las cifras del INEI 
son en total 12,58913, las personas que sufren de epilepsia refractaria se estiman 
en 165, 000 casos14 y finalmente casos de personas que sufren de esclerosis 
múltiple, que según la agencia Peruana de Noticias 7 de cada 100 000 padece de 
este mal15, esto nos da un total de 2,251 personas. Finalmente, este grupo de 
personas serian en total 179 840.  
c) Personas que se beneficiarían con el uso medicinal del cannabis son 400 
000, según información proporcionada por el presidente de la Comisión de Salud 
del Congreso, César Vásquez Sánchez16 
 
                                                 
11 IPSOS. (2019, 24 abril). Estadística Poblacional: el Perú en el 2018. Recuperado de 
https://www.ipsos.com/es-pe/estadistica-poblacional-el-peru-en-el-2018 
12 IPSOS (2019, 24 abril). POBLACIÓN QUE REPORTÓ PADECER ALGÚN PROBLEMA DE SALUD 
CRÓNICO, SEGÚN ÁMBITO GEOGRÁFICO, 2007-2017. Recuperado de 
https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/sociales/ 
13 IPSOS (2019, 24 abril). CASOS REGISTRADOS DE PERSONAS CON DIAGNÓSTICO DE CÁNCER, 
SEGÚN DEPARTAMENTO DE PROCEDENCIA, 2007-2016. Recuperado de 
https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/sociales/ 
14 Redacción Diario La República (2019, 24 abril). Más del 60% de pacientes con epilepsia no reciben 
tratamiento ni diagnóstico. Recuperado de https://larepublica.pe/sociedad/854657-mas-del-60-de-pacientes-
con-epilepsia-no-reciben-tratamiento-ni-diagnostico.  
15 Redacción Agencia Peruana de Noticias (2019, 24 abril). Siete de cada 100 mil peruanos sufren de 
esclerosis múltiple. Recuperado de https://andina.pe/agencia/noticia-siete-cada-100-mil-peruanos-sufren-
esclerosis-multiple-711595.aspx  
16 Redacción Diario El Peruano (2019, 24 abril). 400,000 pacientes se beneficiarían con el uso medicinal del 
cannabis. Recuperado de https://elperuano.pe/noticia-400000-pacientes-se-beneficiarian-con-uso-medicinal-
del-cannabis-54699.aspx 
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Fuente: Mariella Sausa – Peru21 
 
Por otro lado, según la información proporcionada por el INEI, en Lima se han reportado 
el 40.6% de la población padece algún mal crónico, es decir, son 3´783,920 de los cuales 
116,000 serían los pacientes que se beneficiarían con el uso medicinal del cannabis. 
 
Nota: Elaboración propia 
5.2.2 Tamaño del mercado disponible: 
En este caso se realiza la comparación entre el uso de medicina química y la 
medicina natural alternativa y complementaria. “Las plantas medicinales 
desempeñan una importante función en la medicina, y a través de los años el 
hombre ha dependido de ellas para el tratamiento de sus enfermedades. La 
Organización Mundial de la Salud (OMS) ha estimado que más del 80% de la 
Figura 23 Tipos de cáncer que afectan a la población 
Tabla 5 Resultados del tamaño de mercado
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población mundial utiliza, rutinariamente, la medicina tradicional para satisfacer 
sus necesidades de atención primaria de salud, y que gran parte de los tratamientos 
tradicionales implica el uso de extractos de plantas o sus principios activos”17.  
Tomando en cuenta la información proporcionada por la OMS y considerando la 
información de que en el Perú hay 179 840 personas con enfermedades crónicas 
a quienes le ayudaría la idea de negocio, serían un aproximando de 143 872 
personas las que utilizarían productos naturales.  
Tabla 6 Segmentación del mercado disponible 
Nota: Elaboración propia 
5.2.3 Tamaño de mercado operativo (target) 
Sobre el público objetivo hallado y de acuerdo al ratio de conversión obtenido en 
la landing page (71.01%), se puede determinar que 102 164 personas serían las 
dispuestas a comprar el producto. 
Tabla 7 Tamaño de Mercado operativo 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
 
                                                 
17 Regalado. Sánchez y Mancebo. (2012). Tratamientos convencionales y medicina alternativa de la úlcera 
péptica. Recuperado de http://scielo.sld.cu/scielo.php?pid=S0034-
75152012000100015&script=sci_arttext&tlng=pt  
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5.2.4 Potencial de crecimiento del mercado 
Para analizar este punto, partimos del mercado total hallado el cual corresponde a 
116,000 personas en Lima Metropolitana. Además, según CPI, en Lima hay un total 
de 2, 698,700 personas pertenecientes al sector socioeconómico A/B, de los cuales 
el 43% tiene 40 y 65 años de edad, siendo un total de 1, 167,70018. Se tomará en 
cuenta el porcentaje de participación de dicho sector socioeconómico para calcular 
el público objetivo. Según datos del INEI desde el 2007 hasta el 2017 los casos 
reportados de problemas de salud crónicos tienen una variación porcentual de 
1.4%19, con este dato se calculará el potencial crecimiento del mercado.  
Tabla 8: Crecimiento del mercado 
 
Nota: Elaboración propia 
5.3 Estrategias de Marketing 
5.3.1 Segmentación 
El Aceite de CBD de la empresa Vida Natural se encuentra dirigido a pacientes 
con enfermedades crónicas como el cáncer, VIH, epilepsia, convulsiones, etc. y 
que presenten dolores intensos que deterioran su calidad de vida.  
De acuerdo a la necesidad de cada paciente, la empresa proveerá del óleo en tres 
(03) concentraciones de 4%, 10% y 15% cuyos compuestos derivado de la planta 
del Cannabis, varía en cuanto a las moléculas de Cannabidiol (CBD). Durante los 
dos primeros años de operaciones Vida Natural solo ofrecerá al mercado la 
presentación de Aceite de CBD por 10 ml con una concentración de 4%.  
                                                 
18 CPI (2017). Perú: Población 2017. Recuperado de 
http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacion_peru_2017.pdf 
19 IPSOS (2019, 24 abril). POBLACIÓN QUE REPORTÓ PADECER ALGÚN PROBLEMA DE SALUD 
CRÓNICO, SEGÚN ÁMBITO GEOGRÁFICO, 2007-2017. Recuperado de 
https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/sociales/ 
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Asimismo, el producto también está dirigido hacia los cuidadores primarios 
quienes podrán acceder a dos sesiones virtuales de coaching con la compra del 
medicamento.  
 
 
Figura 24 Efectos medicinales de los diferentes cannabinoides en diversas 
enfermedades 
Fuente: Cannabis Consciente 
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5.3.1.1 Variable Geográfica  
El producto se comercializará en Lima Metropolitana, con la botica de 
productos naturales localizado en San Luis, en el distrito de San Borja, 
CBD: El Cannabidiol es otro de los cannabinoides importantes presentes en la 
planta Cannabis sativa, ha ganado importancia en los últimos años debido a que 
no produce efecto psicoactivo y tiene múltiples beneficios medicinales. 
El CBD se encuentra en menor proporción que el THC en la mayoría de las 
variedades disponibles en el mercado, esto debido a que la mayor parte de los 
cultivadores siempre buscaron obtener mayor contenido del cannabinoide 
psicoactivo (THC) dejando de lado las variedades que presentaban una mayor 
concentración de CBD. Pero, con los descubrimientos sobre su efecto 
medicinal, durante los último años muchos cultivadores y bancos de semillas 
comenzaron a rescatar del olvido estas variedades de cannabis, por lo que ahora 
es posible encontrar cepas que contienen un ratio de THC/CBD de 1:1, es decir, 
tienen la misma concentración de THC y CBD. 
La propiedad más interesante del CBD es que se comporta como un antagonista 
del THC, reduciendo el efecto psicoactivo de este, ya que no actúa sobre los 
receptores cannabinoides presentes en el cerebro (CB1). Por lo que variedades 
con igual porcentaje de ambos cannabinoides no producirán efectos 
psicoactivos potentes, pero si efectos medicinales importantes. 
Entre los efectos medicinales del CBD el más importante a destacar es la 
capacidad de inducir la muerte de células cancerígenas sin afectar a las células 
sanas de nuestro cuerpo, como si lo hace la quimioterapia. Actualmente muchos 
investigadores se encuentran estudiando el CBD como anticancerígeno y se ha 
descubierto que es muy efectivo en cáncer de mama, colon y algunos tipo de 
cáncer de cerebro. Además, está muy comprobado que reduce las convulsiones 
en personas afectadas por epilepsia. También ayuda a controlar los desórdenes 
psicóticos, depresión y ansiedad, además de proporcionar efectos neuro 
protectores, en especial a los que acaba de sufrir un accidente cerebrovascular. 
De la misma manera que el THC, tiene efecto antiinflamatorio, analgésico y 
ayuda a controlar náuseas y vómitos. 
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concentrando su atención en los distritos de Miraflores, San Isidro, San Borja, 
Surco y Barranco debido a que concentran la mayor cantidad de personas no 
sólo con alta capacidad adquisitiva, si no también encontramos un target con 
mayor información en alternativas naturales. Algunos de nuestros productos, 
contienen restricciones (Aceite de cannabis y derivados) y no se podrán 
comercializar de manera virtual, sin embargo, para todos los demás productos, 
el reparto a pedido llegará a todos los distritos de Lima Metropolitana.  
5.3.1.2 Variable Demográfica 
Nuestro nicho está enfocado principalmente en personas de ambos sexos entre 
los 40 y 65 años, de cualquier estado civil, con situación profesional 
dependiente/ independiente que pertenezcan al NSE A y B.   
5.3.1.3 Variable Psicográfica: 
El producto está dirigido a personas que tienen una orientación al consumo de 
productos naturales o que buscan en ellas un complemento al tratamiento de la 
medicina convencional. En este sentido, el aceite de cannabis, más que 
preferencia, se trata de una necesidad por mejorar la calidad de vida en 
pacientes con enfermedades degenerativas o crónicas, pero buscamos ampliar 
nuestra oferta partiendo de un concepto saludable, que impulse y apoye el 
consumo de medicina alternativa.  
5.3.1.4 Variable Conductual: 
Aquí agrupamos a los usuarios por usos o respuesta de compra, en el caso de 
nuestra propuesta creemos que nuestros clientes se orientarán más a una 
propuesta de ocasión y es en lo que trabajaremos, ya que impulsaremos el 
consumo de alternativas naturales como la oportunidad para mejorar la calidad 
de vida en las personas, por otro lado el aceite de cannabis, que es uno de 
nuestros principales productos, estaría más orientado a una forma de compra 
por beneficios buscados, ya que será nuestro producto estrella, el cual reunirá 
una serie de requisitos que lo hacen sobresalir en el mercado. Esto, también 
será diferenciado por el acompañamiento hacia los cuidadores primarios a 
través de sesiones de autoayuda que sirva de apoyo durante este proceso. 
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5.3.2 Posicionamiento 
Sabemos que el éxito del negocio depende de cómo se maneje la llegada de esta 
propuesta dentro de nuestro target, si bien es cierto, no existe una empresa que 
compita directamente con lo ofrecido por la nuestra, pero, aun así, hay productos y 
servicios alternativos, con lo que nuestras estrategias deberán resaltar todos los 
atributos integrales ofertados en el mercado.  
El tipo de posicionamiento adecuado para este proyecto sería el posicionamiento 
según estilo de vida, centrándonos en los intereses y actitudes de nuestros 
consumidores para poder dirigirnos a ellos de la manera más efectiva.  
 Atributos del Negocio 
o Seguridad: Ya que contamos con todos los permisos para la comercialización 
de productos de alta calidad.   
o Calidad: Porque ofrecemos productos certificados. 
o Satisfacción: Nuestra propuesta integral combina una experiencia de compra 
diferenciada, no sólo ofrecemos productos con altos estándares si no también 
que contamos con una web que nos facilita llegar a nuestros clientes y conocer 
sus inquietudes respecto al consumo de medicina y productos naturales. 
Además, también abarcamos el cuidado de las personas que están a cargo de los 
pacientes de dichas enfermedades con sesiones de coaching, brindando 
orientación emocional ante este tipo de situaciones.  
o Alivia los síntomas causados por las quimioterapias recibidas como parte del 
tratamiento contra el cáncer.  
o El consumo de aceite de CBD ayuda a mejorar el apetito provocando una mayor 
cantidad de defensas contra la aparición de otras enfermedades.  
5.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix 
5.4.1 Estrategia de producto / servicio 
El servicio consiste en una botica especializada que ofrezca a sus clientes 
productos naturales alternativos y complementaros, brindando inicialmente el 
aceite de cannabis de alta calidad para satisfacer sus necesidades, y otorgar el 
apoyo y soporte emocional necesario para los usuarios y sus familiares a través de 
los paquetes de sesiones de coaching virtual a los usuarios que adquieran el 
producto con la finalidad de generar un valor agregado a la venta. El aceite será 
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importado de países de alta vigilancia sanitaria como: Alemania, Australia, 
Bélgica, Canadá, República de Corea, Dinamarca, España, Estados Unidos, 
Francia, Holanda, Irlanda, Italia, Japón, Noruega, Portugal, Reino unido, EMA, 
Suecia, Suiza.  
Con respecto al ciclo de vida del producto, según Armstrong y Kotler, el ciclo de 
vida de un producto está definido como el curso de ventas y rentabilidad de un 
producto durante toda su existencia (Philip & Armstrong, 2003). Este ciclo 
comprende un grupo de etapas en donde se analiza y determina en cuál de ellas se 
encuentra una categoría genérica de productos. 
Con respecto al ciclo de vida del producto el Aceite de Cannabis “Vida Natural” 
se encuentra en la etapa de INTRODUCCION.  
 
Figura 25 Matriz de Ansoff 
 
5.4.2 Diseño de producto / servicio 
Nuestra marca tiene colores que irán como fondo de presentación en nuestras bolsas 
y de ser el caso de productos propios, en los empaques, y los cuales representan el 
alma de nuestra idea de negocio, con un color verde agua buscamos que nuestros 
Mercados 
Actuales
Productos Conocidos
Penetración de Mercados
Inserción del producto en el mercado, 
aceite de cannabis con altos 
estandares de calidad.
Desarrollo de Mercados
Durante el primer año tenemos que 
lograr atraer a nuevos clientes a traves 
de canales selectivos y directo. 
Mercados 
Nuevos
Productos Nuevos
Desarrollo de productos
Promocionar la medicina Natural y 
coaching como elemento 
diferenciador. 
Diversificación
Durante el primer año solo nos 
enfocaremos a la venta de aceite de 
Cannabis con sesiones de coaching. 
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isotopos se posicionen como símbolos de calidad en la mente de nuestro público 
objetivo.  
En cuanto a las tácticas empleadas para desarrollar el producto se tomarán en cuenta 
las siguientes: 
o La estrategia de Vida Natural está orientado a una cultura medio-
ambientalista, es por este motivo que para nuestras propuestas en productos 
se utilizarán materiales reciclables en su mayoría, bolsas Bio – degradables, 
empaques a base materiales reciclados que tengan un impacto mucho menor 
al de los productos convencionales.  
o Desarrollo de diferencias de calidad: La principal diferencia es la de 
sesiones de coaching de acompañamiento a los cuidadores primarios con la 
finalidad de superar momentos dolorosos emocionalmente o traumáticos 
que surjan por la difícil situación.  
 
En este sentido, el producto que comercializaremos inicialmente será CBD en 
presentaciones de 10 ml de la Marca SATIVIDA, el mismo que será importado de 
España directamente del proveedor de la marca, debido a que se alinea con los 
estándares de calidad que buscamos ofrecer a nuestros clientes, ya que cuentan 
dentro de sus procesos con laboratorios de análisis externos, certificados en 
Buenas Prácticas de Laboratorio e ISO 9001 e ISO 17025:2005 
 
Las concentraciones a ofrecerse en el mercado son las siguientes:  
 
 Aceite de Cannabis – concentración al 04% - Color Naranja 
 Aceite de Cannabis – concentración al 10% - Color Celeste 
 Aceite de Cannabis – concentración al 15% - Color Verde 
Cabe considerar que durante los dos primeros años de operaciones la empresa Vida 
Natural solo ofrecerá al mercado la concentración al 4%.  
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Figura 26: Presentación de concentración de Cannabis Sativa 
Fuente: Sativida- aceite Cbd 
 
Descripción del producto 
Cada botella de este aceite contiene 1500mg (4%) de aceite de CBD. 
Sativida trae el aceite de CBD con uno de los porcentajes más altos dentro del 
mercado, especialmente diseñado y con los mejores estándares de calidad siendo 
una gran opción para todo aquel que quiera sacarles provecho a beneficios del 
CBD. 
Todos los ingredientes cuentan con certificación orgánica por la Unión Europea, 
así como una meticulosa metodología de control de calidad para su producción de 
la mano con el Reglamento (CE) n834/2007, asegurando a nuestros clientes que 
este producto se encuentra libre de trazas de microorganismos patógenos y 
compuestos químicos. 
Empaque: Las bolsas para la entrega de los productos estarán estampadas y serán 
de materiales bio degradables, el color de nuestro logo resalta nuestra orientación 
por el medio ambiente, con un color verde agua buscamos que el isotipo llegue a 
calar en la mente de nuestros consumidores. 
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Coaching: Se brindarán de manera virtual en dos modalidades, sesiones grabadas 
para ser reproducidas en cualquier momento 24/7 y sesiones LIVE en donde los 
usuarios podrán interactuar con el coach para tomar ejemplos reales de casos 
vividos y que necesiten una orientación especifica. 
 
Figura 28 Sesiones online grabadas de Coaching 
 
 
Figura 27 Bolsa de despacho 
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5.4.3 Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado) 
La estrategia de segmentación será por diferenciación, los precios están de 
acuerdo al nicho en el que nos estamos centrando, si bien es cierto están por 
encima del mercado puesto que es una experiencia integral y completa la que 
ofrecemos y va acorde de lo ofrecido. El precio del producto incluye de manera 
integral las sesiones de coaching ontológico orientado hacia los parientes o amigos 
a quienes llamamos cuidadores primarios.  
Para este caso utilizaremos una estrategia de descremado de precios, en dónde el 
costo de los mismos es superior al del mercado porque hacemos referencia a una 
calidad superior y a un servicio distinguido de entre los demás, lo cual nos da la 
base para fijar costos por encima de nuestros competidores.  
El sentido de plantear esta estrategia será proveer márgenes de utilidades 
superiores, con notar alta calidad y de alguna manera también poner una barrera 
de diferenciación entre las demás empresas que compiten con nosotros directa o 
indirectamente.  
 
Figura 29 Diseño de página Web  
58 
 
 
De acuerdo a lo anteriormente expuesto, se realiza un proyectado de 5 años en 
donde se determina los precios del aceite de cannabis con las sesiones de coaching 
de acuerdo a la distribución directa (distribuidor - consumidor final). 
 
 
Tabla 9 Detalle de relación de precios 
 
  Nota: Elaboración propia 
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5.4.4 Estrategia comunicacional 
Utilizaremos las redes sociales y nuestra renovada página web para enfocarnos en 
una estrategia digital dirigida a nuestro público objetivo.  
Nuestro Mix comunicacional estará formado por las ventas personales, 
promociones, publicidad y marketing directo.  
Consideramos que la estrategia de comunicación más efectiva sería una estrategia 
Pull, en donde concentraremos todos nuestros esfuerzos de marketing hacia los 
consumidores finales, ya que así a traeremos a nuestro target hacia nosotros, 
interactuando con el cliente de manera virtual o de manera directa en nuestra tienda 
física.  
El tipo de canales de comunicación que se empleará se clasifica en medios 
tradicionales y medios nuevos: ATL y BTL. 
ATL: After the line o medios tradicionales: 
 - Papelería: Brochures, volantes y folletos distribuidos en los puntos de ventas 
como clínicas, centros de salud, tiendas naturistas y eventos. Se imprimirá medio 
millar de volantes y folletos para todo el año y 200 ejemplares de brochures.  
- Ferias de productos Naturales en Lima.  
- Relaciones públicas: Se gestionarán canjes publicitarios con figuras del medio que 
comparan sus testimonios de vida con el uso del cannabis. En este caso se negociará 
canjes publicitarios con nuestros productos. El acuerdo contemplará 5 posts hechos 
durante el año 2020 en meses previamente definidos.  
- Merchandise: Se hará 500 vasos, 500 libretas de notas y 200 lapiceros. Estos serán 
distribuidos principalmente en eventos, activaciones y centros de salud en donde 
podamos captar a nuestros principales clientes. 
BTL: Below the line o medios alternativos: 
-Activaciones: Se realizarán actividades y dinámicas en los puntos de venta o ferias 
para incentivar el conocimiento de la marca y que prueben nuestros servicios. 
Durante los meses de enero, febrero y marzo se harán activaciones en ferias de 
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productos naturales para lo cual se instalarán módulos donde se informarán a los 
posibles clientes de los requisitos a tener para acceder a la medicación.  
-Samplings: Sesiones gratuitas e información sobre las sesiones de coaching para 
dar a conocer más a los usuarios sobre los beneficios de dichas sesiones. Estos 
samplings se harán a través de coaches del staff y en puntos específicos.  
-Internet: Publicidad en buscadores y Facebook. Se invertirá en publicidad de 
manera mensual. La publicidad en social media tendrá una segmentación definida 
dirigida a nuestros potenciales clientes.  
5.4.5 Estrategia de distribución 
Directa, el equipo de trabajo ha establecido como sistema de comercialización del 
Aceite de CBD – Vida Natural una distribución directa debido a que las ventas se 
realizarán directamente a los pacientes y cuidadores primarios que sufren 
enfermedades crónicas con altos niveles de dolor.  
Se consideran todas las presentaciones del producto por concentración de CBD 
existente (molécula de Cannabidiol al 4%, 10% y 15%); para ello debe validarse la 
receta médica emita por el especialista tratante, asimismo, se deberá comprobar los 
datos del paciente en la base de datos establecida y generada por el Ministerio de 
Salud del Perú. 
5.5 Plan de Ventas y Proyección de la Demanda,  
Dado a que el consumo de cannabis no estaba permitido no se encuentra una data 
histórica de esta, ya que gracias a la Ley N°30681 recién en este año se puede 
comercializar. Es por ello que tomaremos en cuenta a países vecinos 
latinoamericanos con lo que guardamos cierta similitud en cuanto a demografía, 
costumbres y psicografías para establecer un porcentaje de participación del 
consumo de aceite de CBD.  
5.5.1 Proyección de la demanda 
Teniendo en cuenta la información proporcionada en el punto anterior se establece 
la siguiente proyección de la demanda:  
El ingreso estimado por ventas para el primer año es de S/ 698,460. 
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El porcentaje de venta de aceite de CBD en sus diferentes concentraciones 4%. 10% 
y 15% es de 70%, 20% y 10% respectivamente.  
El precio de venta del aceite de CBD oscila entre los 210 y 690 soles. Cabe 
considerar que las concentraciones de 10% y 15% se ofrecerán al mercado peruano 
desde el 3er año de operaciones.  
 
 
Nota: Elaboración Propia 
 
 
Nota: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
POBLACIÓN  % ESTIMACIONES
102,164 100% MERCADO OBJETIVO
9502 9.30%
CONSUMO TOTAL DE 
PARTICIPACIÓN
832 4
CANTIDAD DE 
CONSUMO PROMEDIO 
DE PERSONA ANUAL
3,326 35%
ANUAL DE LA 
DEMANDA
Tabla 10  Captación de clientes según mercado objetivos 
Tabla 11 Participación de Mercado peruano de acuerdo a Cannabis 
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Nota: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
VENTA EN SOLES % 3,326
PROYECCIÓN DE 
VENTAS DEL 
2020
52,290.00S/.                                                         0.075 249 ENERO 
53,130.00S/.                                                         0.076 253 FEBRERO
55,230.00S/.                                                         0.079 263 MARZO
57,330.00S/.                                                         0.082 273 ABRIL
56,490.00S/.                                                         0.081 269 MAYO
57,330.00S/.                                                         0.082 273 JUNIO
61,530.00S/.                                                         0.088 293 JULIO
57,330.00S/.                                                         0.082 273 AGOSTO
57,960.00S/.                                                         0.083 276 SEPTIEMBRE
59,430.00S/.                                                         0.085 283 OCTUBRE
64,260.00S/.                                                         0.092 306 NOVIEMBRE
66,150.00S/.                                                         0.095 315 DICIEMBRE
698,460.00S/.                                                      TOTAL
Tabla 12  Distribución de la proyección de la demanda del primer año 
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Tabla 13 Proyección de la cantidad demandada  
 
Nota: Elaboración Propia 
 
Se estiman un crecimiento anual en ventas del 10% durante los 5 primeros años del negocio. A partir del 3 año de operaciones, la empresa Vida 
Natural introducirá en el mercado el aceite de Cannabis en sus concentraciones de 10 y 15% lo que genera un incremento en ventas por la 
diversificación del producto.  
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5.6 Presupuesto de Marketing 
 
Tabla 14  Proyección del presupuesto de Marketing para los cinco años 
 
Nota: Elaboración Propia 
Categoría Detalle
 Costo por 
unidad  
Frecuencia 
Mensual
Frecuencia 
Anual
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Medios Digitales 9,600S/.                9,600S/.                9,600S/.                9,600S/.                9,600S/.               
Búsqueda paga google 1 12 6,000S/.                6,000S/.                6,000S/.                6,000S/.                6,000S/.               
Mailing 12 3,600S/.                3,600S/.                3,600S/.                3,600S/.                3,600S/.               
Redes sociales 3,600.0S/.             3,600.0S/.             3,600.0S/.             3,600.0S/.             3,600.0S/.            
Facebook Pago Costo x dia 15.0S/.                    20 240 3,600.0S/.             3,600.0S/.             3,600.0S/.             3,600.0S/.             3,600.0S/.            
Comunicación ‐S/.                     2,330.0S/.             11,930.0S/.          11,930.0S/.          11,930.0S/.         
Volates Millar 140.0S/.                  12 2,000.0S/.             2,000.0S/.             2,000.0S/.             2,000.0S/.            
Banner  unidad 110.0S/.                  3 330.0S/.                330.0S/.                330.0S/.                330.0S/.               
Radio ‐S/.                     ‐S/.                     ‐S/.                     ‐S/.                     ‐S/.                    
Revistas ‐S/.                     ‐S/.                     ‐S/.                     ‐S/.                     ‐S/.                    
Promotoras (1) 800.0S/.                  1 12 9,600.0S/.             9,600.0S/.             9,600.0S/.            
Evento de lanzamiento 7,000.0S/.             ‐S/.                     7,000.0S/.             ‐S/.                     ‐S/.                    
Decoración 2,000.0S/.              2,000.0S/.             2,000.0S/.            
Merchandising 5,000.0S/.              5,000.0S/.             5,000.0S/.            
Feria Tecnosalud 8,500.0S/.             8,500.0S/.             8,500.0S/.             8,500.0S/.             8,500.0S/.            
Costo de participante 6,500.0S/.              6,500.0S/.             6,500.0S/.             6,500.0S/.             6,500.0S/.             6,500.0S/.            
Decoración 1,000.0S/.              1,000.0S/.             1,000.0S/.             1,000.0S/.             1,000.0S/.             1,000.0S/.            
Merchandising 1,000.0S/.              1,000.0S/.             1,000.0S/.             1,000.0S/.             1,000.0S/.             1,000.0S/.            
Encuestadora ‐S/.                     ‐S/.                     15,000.0S/.          ‐S/.                     ‐S/.                    
Ipsos 15,000.0S/.            1 15,000.0S/.         
Presupuesto Anual 28,700S/.              24,030S/.              55,630S/.              33,630S/.              33,630S/.             
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6 CAPÍTULO 6. PLAN DE OPERACIONES 
6.1 Políticas Operacionales 
6.1.1 Calidad 
Alineados con la misión de la empresa respecto a “Ser una empresa líder que brinde 
soluciones y alternativas con productos naturales, que mejoren la calidad de sus 
pacientes y la de sus cuidadores primarios.”, nuestra empresa “Vida Natural” 
buscara garantizar la calidad del producto y los servicios ofrecidos con las 
siguientes políticas: 
 Importación de productos de países de alta vigilancia sanitaria. 
 Contratación de personal altamente calificado para los servicios de coaching 
ontológico, con capacitación primaria de la carrera de psicología y con 
experiencia previa de 02 años brindando servicios de coaching ontológico a 
publico similar. 
 Contratación de personal calificado para la atención directa a los clientes, 
enfocados en brinda una atención de calidad y calidez. 
 Cumplimiento de las normativas vigentes respecto a las buenas prácticas de 
almacenamiento de la DIGEMIN (R.M. Ni 132-2015/MINSA (02-03-2015) 
y R.M. Ni 233-2015/MINSA (14-04-2015)20. 
 Cumplimiento de las normativas vigentes respecto a las buenas Prácticas de 
Dispensación.21 
 Cumplimiento de la normativa respecto a los establecimientos 
farmacéuticos (Decreto Supremo Nº 014-2011/SA Aprueban Reglamento 
de Establecimientos Farmacéuticos)22 
                                                 
20 Dirección General de Medicamentos, Insumos y Drogas – DIGEMIN (2015). Manual de Buenas Prácticas 
de Almacenamiento de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos.  Sanitarios. Recuperado 
de  
http://www.digemid.minsa.gob.pe/UpLoad/UpLoaded/PDF/EAccMed/ReunionesTecnicas/PONENCIAS/OC
TUBRE_2015/PONENCIA_DIA2/04_DCYVS_DIGEMID_BUENAS_PRACT_ALAMACEN.pdf 
21 Dirección General de Medicamentos, Insumos y Drogas – DIGEMIN (2009). Manual de Buenas Prácticas 
de Dispensación.  Sanitarios. Recuperado de http://bvs.minsa.gob.pe/local/MINSA/1022_DIGEMID58.pdf 
22 Dirección General de Medicamentos, Insumos y Drogas – DIGEMIN (2011). Decreto Supremo Nº 014-
2011/SA Aprueban Reglamento de Establecimientos Farmacéuticos. Recuperado de 
http://www.digemid.minsa.gob.pe/UpLoad/UpLoaded/PDF/DS014-2011-MINSA.pdf 
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 Capacitación y seguimiento constante a todo el Recurso Humano en lo 
referente al producto y servicio que brindamos. 
 Todo el personal deberá contar con uniforme que brinde la protección 
biosanitaria adecuada. 
 Comunicación y muestreo constante respecto a la percepción respecto a la 
atención recibida por parte de los pacientes y clientes. 
 Se deberá contar con inventario de seguridad equivalente a 2 meses de 
ventas. 
 Todos los colaboradores deberán conocer y encontrarse identificados con la 
misión y visión de la empresa, brindado un servicio de calidad y calidez. 
 La empresa “Vida Natural” deberá mantener un sistema de respaldo de su 
información, de manera que garantice un adecuado seguimiento de las 
ventas por clientes, sus necesidades y expectativas. 
 Implementación y cumplimiento estricto de los planes de mantenimiento del 
centro. 
6.1.2 Procesos 
Los procesos relacionados al servicio que brinda la empresa se encuentran divido en: 
 Pre Venta de producto: se considera dentro del proceso de pre venta: 
 Capacitación continua a los colaboradores 
 Procesos de compra, almacenamiento, control de stock y rotación de 
productos. 
 Difusión, seguimiento, respuesta dentro de las 24 horas de recibido 
alguna consulta por web respecto a nuestros productos y sesiones de 
coaching. 
 Sondeo respecto a los temas más relevantes a abordar para las sesiones 
de coaching. 
 
 Venta de producto: se considera dentro del proceso de venta: 
 Orientación al cliente y familiares brindando la información necesaria 
respecto al producto 
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 Verificación del DNI y receta autorizada  
 Llenado de la información del cliente en nuestra base de clientes (nombre, 
teléfono, dirección, correo electrónico, etc.) 
 Emisión del comprobante de pago (Boleta o Factura) 
 Verificación de forma de pago (POS) o efectivo. De ser este último caso, 
se procederá con la verificación de los billetes y mendas entregados y en 
caso de detectarse alguna moneda o billete falso se procederá a retener y 
picar. 
 Despacho del producto, con entrega de folletería, bolsa con logo. 
 Entrega de los códigos de accesos para participar de manera activa con 
consultas en dos (02) sesiones de coaching ontológico virtual dentro de 
nuestra página de Facebook, vigente por 30 días calendarios. 
 
 Post Venta de producto: se considera dentro del proceso de post venta: 
 Llenado del libro de productos controlados 
 Reporte mensual al MINSA del libro de productos controlados 
 Seguimiento de venta por cliente 
 Las dudas o reclamaciones de los clientes deben resolverse en un plazo 
máximo de 7 días hábiles. 
 Seguimiento de las llamadas realizadas a los clientes para lograr conocer 
su experiencia, necesidad, intereses respecto a las sesiones de coaching 
ontológico y otros relevantes al uso del producto y la utilización de las 
sesiones de coaching. 
 Sesiones de coaching ontológico virtual con interacción de los clientes 
con acceso a los mismos. 
 Grabación y publicación en la página de Facebook y web de las sesiones 
de coaching ontológico. 
 Revisión de stock, compra y seguimiento de pedidos de importaciones. 
6.1.3 Planificación 
Pre Operaciones: 
 Conformación, constitución e inscripción de la empresa en Registros 
Públicos como Sociedad Anónima. 
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 Contratación de Alquiler y adecuación del Local 
 Tramite y Obtención de licencia de Indeci 
 Tramite y Obtención de licencia de Funcionamiento 
 Trámite y Obtención de los permisos y licencias de farmacias ante el 
Ministerio de Salud. 
 Trámite de inscripción, permiso e impresión de libros de productos 
controlados 
 Estimación de la primera compra e importación de productos 
 Contratación de colaboradores. 
 Tramite e inscripción de Químico Regente. 
 Contratación y/o elaboración de los servicios de difusión de la empresa 
(Facebook, Web, folletería, etc.) 
 Contratación de servicios externos de contabilidad. 
 Apertura de cuentas bancarias 
 Búsqueda de financiamientos 
 
Operaciones: 
 Seguimiento de compras y ventas 
 Seguimiento y control de difusión de la página web, Facebook, etc. 
 Revisión de gastos, costos y resultados de la empresa 
 Capacitación y sensibilización de los colaboradores. 
6.1.4 Inventarios 
Dentro de las políticas de la empresa es el manejo de un stock mínimo de 2 meses 
que garantice el adecuado abastecimiento y la disponibilidad del aceite de CBD en 
sus diferentes tipos de concentración. Además, se aplicará la técnica FIFO, para 
llevar una adecuada manipulación de los productos y reduciendo la posibilidad de 
merma.  
Seguimiento del control de Kardex 
Realización de inventarios mensuales 
Detalles a tener Kardex Aceite de CBD “Vida Natural”.  
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• Nombre del Producto 
• Tipo de Concentración 
• Fecha 
• Detalle, Cantidades, Costo 
• Número de Entradas 
• Número de Salidas 
• Número de productos en stock 
• Saldo final 
6.2 Diseño de las instalaciones 
6.2.1 Localización de las instalaciones  
La empresa Vida Natural ha centrado sus operaciones en el distrito de San Borja, 
sus instalaciones están ubicadas en una zona céntrica, cerca de clínicas y hospitales 
con afluencia de gente. Además, para determinar la ubicación de la botica se 
tomaron en cuenta los siguientes criterios de evaluación: precio de alquiler, 
ubicación y accesibilidad (en avenidas de fácil acceso) con un puntaje de 4: Muy 
Bueno, 3: Bueno, 2: Regular, 1: Malo. Los detalles se muestran a continuación: 
Tabla 15 Criterios para la evaluación del local  
 
Nota: Elaboración propia 
El local consta de dos niveles de área ocupada con un total de 100 mts, la 
distribución está dada de la siguiente manera:   
 Área de farmacia                              63.73m2 
 Área de Oficinas administrativas    14.14m2 
 Área de Almacén                             12.45m2 
Frente al Instituto Nacional de Enfermedades Neoplásicas, San Borja.  
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Figura 30 Ubicación de la empresa 
 
6.2.2 Capacidad de las instalaciones 
El cálculo de la capacidad en la instalación se realiza en base al MARCO 
NORMATIVO:  
Según el RNE: 
Norma A.050 “Salud” Artículo 6: Aquí consideramos a salud o servicios. 
Área de servicios ambulatorio y diagnostico 6.0 mt2 por persona 
Oficinas administrativas    8.0 mt2 por persona 
Sala de Espera     0.8 mt2 por persona 
Servicios auxiliares     8.0 mt2 por persona 
Depósitos y almacenes    30.0 mt2 por persona 
Por lo que la capacidad de AFORO de la instalación es de 24 personas. 
6.2.3 Distribución de las instalaciones 
Como ha sido mencionado anteriormente de acuerdo a la reglamentación vigente, el 
área construida será planificada de acuerdo a los ambientes necesarios para las 
óptimas operaciones del negocio. A continuación, se muestran algunos planos.  
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Figura 31 Layout 
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Figura 32 Distribución interna de la Farmacia 
 
 
Figura 33 Distribución interna de la Oficina Administrativa 
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6.3 Especificaciones Técnicas del Producto / servicio 
Respecto a nuestro producto principal, la presentación de nuestro aceite de cannabis 
será en presentaciones de 10 ml en concentraciones de 4%, 10% y 15%. Las bolsas 
para la entrega de los productos estarán estampadas y serán de materiales bio 
degradables, el color de nuestro logo resalta nuestra orientación por el medio ambiente, 
con un color verde agua buscamos que el isotipo llegue a calar en la mente de nuestros 
consumidores.  
Con respecto a las sesiones de coaching estas se brindarán de manera virtual en dos 
modalidades, sesiones grabadas para ser reproducidas en cualquier momento 24/7 y 
sesiones LIVE en donde los usuarios podrán interactuar con el coach para tomar 
ejemplos reales de casos vividos y que necesiten una orientación especifica. 
DESCRIPCIONES GENERALES DEL ACEITE DE CANNABIS CON 4%, 
10ML (400MG CBD) 
La botella contiene 400mg (4%) de aceite de CBD. El proveedor produce y pone a 
disposición esta presentación diseñada para aquellas personas que buscan una solución 
a través de la medicina alternativa natural y orgánica. 
Este óleo producido a partir del cáñamo cuenta con certificaciones Bio emitidos por la 
Unión Europea, debido a que cumple con controles de calidad exigentes, siempre 
tomando en cuenta el cuidado del ambiente.  
El CBD es uno de los componentes que posee la mayor cantidad de propiedades 
antiinflamatorias; adicionalmente, su efectividad ayuda al manejo pediátrico de 
epilepsia, insomnio e incluso se le han atribuido propiedades antipsicóticas. 
ADMINISTRACIÓN 
Se recomienda utilizar de 3 a 4 gotas cada 8 horas vía oral sublingual esperando 60 
segundos antes de ser pasado 
ALMACENAMIENTO 
El óleo derivado de la planta del Cannabis debe ser conservado debidamente cerrado 
en un lugar fresco y sin exposición a luz solar pudiendo ser refrigerado si así lo estima 
necesario el usuario. 
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DESCRIPCIONES GENERALES DEL ACEITE DE CANNABIS, 10%, 10ML 
(1000MG CBD) 
La botella de este aceite contiene 1000mg (10%) de aceite de CBD dirigido a todo 
aquel paciente o familiar de pacientes que sufren de enfermedades degenerativas o 
dolores crónicos.  
ADMINISTRACIÓN 
Dado que la concentración de este oleo es más elevada se recomienda utilizar alrededor 
de 3 tomas al día cada una de máximo 3 gotas.  
ALMACENAMIENTO  
Conservar en lugar fresco y sin exposición a luz solar pudiendo este óleo refrigerarse 
a necesidad del usuario. 
DESCRIPCIONES GENERALES DEL ACEITE DE CANNABIS, 15%, 10ML 
(1500MG CBD) 
Cada botella de este aceite contiene 1500mg (15%) de aceite de CBD. Este producto 
tiene uno de los porcentajes más altos dentro del mercado, especialmente diseñado 
para todos aquellos pacientes con necesidades más específicas o complejas.  
ADMINISTRACIÓN 
Debido a la concentración de este producto, se recomienda utilizar de 1 a 2 gotas cada 
8 horas vía oral sublingual. 
ALMACENAMIENTO 
Conservar en lugar fresco fuera de la exposición a luz solar. Este aceite puede ser 
refrigerado. 
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Además, el enfoque de nuestra idea de negocio no solo está orientada a los pacientes 
consumidores del óleo, sino, a los cuidadores primarios que atraviesan un panorama 
emocionalmente complicado y que requiere de orientación. Para ellos, ofrecemos el 
servicio de coaching ontológico que incluye el acceso a dos (02) sesiones virtuales de 
coaching de que le permitirá interactuar con consultas de manera activa durante la 
transmisión de la misma, que estará vigente para acceso a dichas sesiones interactivas 
el mes de la compra; además contará con acceso ilimitado a las sesiones que se 
encuentren grabadas. 
6.4 Mapa de Procesos y PERT 
Mapa de Procesos 
Procesos Estratégicos: 
76 
 
Los procesos estratégicos que se mencionan a continuación permitirán una fluida 
comercialización del producto, así como generarán un mayor valor agregado, este será 
percibido por el cliente y usuario final. 
 Gestión de alianza: Se empleará este proceso para la provisión de nuestro 
principal producto Aceite de Cannabis en presentación de 10 ml. Se negociará 
con el proveedor para que abastezca a la empresa con un producto de alta 
calidad y comprobada trazabilidad, haciendo de ellos una ventaja competitiva 
frente a competidores y sustitutos en el mercado. 
 Marketing: Se tendrá un presupuesto comercial fijado para el crecimiento y 
desarrollo del posicionamiento de la marca, incurriendo en actividades como 
brindar información en boletines, página web, fanpage, participación de 
eventos, etc. Todo esto enfocado a la satisfacción de cliente/consumidor.  
 Control de calidad: Llevar a cabo periódicamente el aseguramiento de la 
calidad del producto, mediante pruebas y muestras de análisis realizadas por 
terceros especialistas en este tema. 
 
 
Figura 34 Análisis PERT en días 
 
77 
 
 
 
 
 
 
Nota: Elaboración propia 
 
Figura 35 Mapa de procesos 
Tabla 16 Actividades PERT 
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Procesos Operativos: 
1. Gestión de compras: De acuerdo a un plan de programación con referencia a 
las compras que se realizarán por cada período, se elaborará cuadros estadísticos e 
información sobre las compras, comparando datos, cifras y precios anteriores con los 
que se tiene actualmente. 
2. Recepción y control del producto: Se empleará un Kardex que nos ayude a 
recolectar información actualizada de las materias primas adquiridas. Asimismo, el 
método utilizado será First in - First Out. 
3. Gestión de pedidos: se llevará a cabo negociaciones con proveedores en 
donde se promoverá la calidad de los materiales e insumos a utilizar en los procesos 
operativos, mejorar precios y la agilidad en el despacho del producto. 
Procesos de apoyo: 
1. Sistemas: Las tecnologías de información brindarán un adecuado soporte 
para la integración de todos los procesos involucrados en la organización. 
2. Formación de personal: Capacitación constante de acuerdo a las políticas 
implementadas, de tal manera que sean congruentes con la misión de la organización. 
3. Control presupuestario: Este proceso se implementará para corregir y evitar 
las deficiencias que se puedan tener en la gestión, tomándolos como correctivos y 
preventivos según sea el caso para cada área involucrada, y de esta manera a tomar 
una mejor dirección. 
Abastecimiento de materias primas 
El aceite de cannabis será adquirido gracias un sólo proveedor especializado, el cual 
está ubicado en Europa23. Los embalajes (bolsas) y servicios de coach serán obtenidos 
por proveedores locales.  
 
 
                                                 
23Satidiva España (2019). Recuperado de https://www.sativida.es/ 
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Figura 36 Flujo de verificación y disposición de Stock 
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Figura 37 Flujo de Recepción y almacenamiento del aceite de Cannabis 
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Figura 38 Flujo de la comercialización del producto 
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Figura 39 Flujo de servicio de Post- Venta 
 
83 
 
6.5 Planeamiento de la Producción 
6.5.1 Gestión de compras y stock 
Se utilizará el modelo especialista, el cual consiste en la selección de distribuidores 
especializados para cada subcategoría24.  
La política de stock de materia prima consistirá en realizar pedidos de cantidad fija, 
cada vez que se alcance el stock de seguridad de materia prima, que estará 
estipulado para un tiempo de 3 meses. Este cálculo se toma en cuenta por el tiempo 
que tarda en salir y recibir la mercadería en los almacenes. 
Los pedidos de materia prima se realizarán de manera trimestral durante el primer 
año, teniendo en cuenta la demanda y el comportamiento de consumo durante los 
primeros meses de haberse iniciado el negocio. A partir del 2do año se realizarán 
los pedidos de manera semestral, para poder negociar mejores precios por volumen 
(la entrega se coordinará para que se realice de manera cuatrimestral). 
Cada proveedor enviará los productos asignados a través de sus transportes 
especializados. Así mismo, el producto terminado se comercializará únicamente en 
nuestro local.  
El producto terminado cuenta con su propio almacén, puesto que así se facilita las 
la conservación del producto, se reduce la posibilidad de errores de merma por 
defectos de empaque.  
Los almacenes cuentan con sus propios espacios de acuerdo a las necesidades que 
tiene la empresa, todo esto delimitado y calculado para reducir al mínimo los errores 
y esperas innecesarias provocadas por la desorganización en los procesos del stock. 
6.5.2 Gestión de la calidad 
En relación a la seguridad y salud ocupacional, la legislación peruana cuenta con la 
Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo (N° 29783) cuyo reglamento establecen 
                                                 
24Velazco, Jesús (2017, diciembre). Los modelos de Gestión de Compras en MRO. Recuperado de 
http://www.avanti-lean.com/modelos-gestion-compras/ 
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lineamientos de seguridad que las empresas deben cumplir para garantizar la 
seguridad de sus colaboradores. 
Toda empresa debe contar con un reglamento interno de seguridad y salud, y 
establecer procedimientos claros a cada colaborador. Así mismo, brindar 
capacitaciones en primeros auxilios en caso de accidentes y que queden 
debidamente registrados. 
6.5.3 Gestión de los proveedores 
Se planea como potencial proveedor a Satidiva y está ubicado en España. Dicha 
elección se hace en base a la reputación del laboratorio. Se planifica además una 
visita en situ para evaluar otros aspectos relevantes para la alianza comercial, su 
flexibilidad en la disponibilidad del medicamento y los tipos de financiamiento. 
Asimismo, el servicio de coaching será proveído por profesionales de escuelas 
reconocidas en Perú, estas pueden ser Asersentido Perú o Newfield Perú.  
Las características a buscar en un proveedor son las siguientes: 
- Calidad de los procesos y productos que se evaluarán a través de auditorías. 
- Ubicación de las empresas para agilizar los tiempos de transporte  
- Capacidad para atender los volúmenes solicitados y capacidad de 
negociación 
- Coaches con experiencia en el mercado tratando situaciones del dolor o 
problemas familiares.  
Las formas de pago a los proveedores será 50% a la emisión de la factura electrónica 
y los otros 50% a los 30 días de emitida. 
Los precios de los insumos tendrán que ser cotizados de acuerdo a la cantidad 
solicitada.  
En el caso del pago a los coaches será pago por servicios en base a una cantidad 
planificada de sesiones que deberán brindar hacia los clientes de la empresa.  
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PROVEEDOR PRINCIPAL  
Uno de nuestros principales proveedores de Aceite de CBD será la empresa 
SATIVIDA, cuyas compras se realizan con periodicidad mensual y, en un inicio, el 
abono será efectuado al contado, buscándose posteriormente el pago al crédito en 
periodos de 60 o 90 días.  
 
 
Por otro lado, otro proveedor de nuestra idea de negocio será la empresa 
ASERSENTIDO, es una empresa internacional fundada en 2007 con sedes en 
Santiago de Chile y Lima, Perú, experta en acompañar procesos de transformación 
personales y organizacionales a partir de la mirada del Coaching Ontológico 
Integral. En este caso, contaremos con coaches cuyo enfoque sea el manejo de las 
emociones en situaciones dolorosas desde una mirada del acompañamiento. El pago 
de estos profesionales era por recibo de honorarios.  
 
 
 
Figura 40 Logo de Proveedor  
Figura 41 Escuela proveedora de Coach 
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AGENTE ADUANERO 
La empresa aduanera ACAMAR Perú, será la encargará de nuestras operaciones 
aduaneras y su seguimiento. Nos representara en todos los temas de importación de 
nuestros productos ante las inspecciones de la aduana, gestionando adicionalmente 
el retiro de los productos de los almacenes. 
 
 
 
6.6 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo. 
Se tomará en cuenta para los activos tangibles como los intangibles y a la vez se 
considerará los gastos preoperativos con el fin de provisionar los gastos y poder contar 
con los recursos necesarios para iniciar las operaciones de la empresa. 
Tabla 17 Total de Activos tangibles 
 
Figura 42 Empresa aduanera 
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Tabla 18 Total de Activos Intangibles 
 
Nota: Elaboración propia 
 
6.7  Estructura de costos de producción y gastos operativos 
En la siguiente tabla se muestran los costos anuales de operación de la empresa Vida Natural 
para la venta de Aceite de Cannabis.  
 
Tabla 19 Estructura de costos para el primer año 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
COSTOS ANULES cant meses variac. X mes total
Costo producto 12 28,260.67      339,128.00S/.             
Servicios electricos 12 210.00            2,520.00S/.                  
Servicio de Agua 12 150.00            1,800.00S/.                  
Telef. +cable+inter 12 140.00            1,680.00S/.                  
Celular (1 personas   S/.60.00) 12 60.00               720.00S/.                      
Mano de obra 12 1,173.33         14,080.00S/.                
Layout 12 166.67            2,000.00S/.                  
TOTAL  360,928.00S/.             
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Nota: Elaboración propia 
 
Nota: Elaboración propia 
Costos de Importación de la empresa Vida Natural en los siguientes 5 años, se considera que 
a partir del año tres los costos aumentan dado que se agregan a los productos que ofrece la 
empresa las concentraciones de 10% y 15% 
CONSTITUCIÓN DE LA ENTIDAD 1,800S/.             
ADAPTACIÓN DE FARMACIA 10,000S/.           
REVISIONES 1,000S/.             
PLANOS Y DISEÑO 5,000S/.             
REGISTRO SANITARIO  600S/.                 
CERTIFICADO DE DEFENSA CIVIL 120S/.                 
ALQUILER LOCAL (GARANTÍA ) 4,920S/.             
PROVISIÓN DE PAGO DE HABERES ADMISNISTRATIVO‐ 
4 MESES
91,560S/.           
INTRODUCCIÓN EN LOS CANALES DE COMUNICACIÓN 11,930S/.           
SERVICIO DE CONTRATACIÓN 120S/.                 
TOTAL 127,050S/.        
GASTOS PREOPERATIVOS
Tabla 20 Total de Gastos Operativos 
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Tabla 21 Detalle de los costos del producto importado para los cinco años 
 
Nota: Elaboración propia  
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7 CAPÍTULO 7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS 
HUMANOS 
7.1 Objetivos Organizacionales 
 Definir y establecer las etapas del proceso de reclutamiento, selección y 
contratación del personal de las empresas que conforman VIDA NATURAL. 
 Generar la fidelización de los colaboradores con la empresa 
 Generar una cultura organizacional acorde a la misión y visión de la empresa. 
 Contar con colaboradores idóneos que se ajusten al perfil de puesto. 
 Disminuir en un 60% la rotación laboral dentro de la empresa. 
 Evaluar cada 6 meses el desempeño de sus colaboradores a fin de promover la 
mejora continua en evaluaciones de desempeño.  
  Fidelizar a sus colaboradores, clientes y proveedores estratégicos a través de 
nuestra cultura organizacional.  
 Realizar capacitaciones semestrales en temas relacionados con la atención al 
público, productos y servicios.  
7.2 Naturaleza de la Organización 
La empresa VIDA NATURAL es una Sociedad Anónima Cerrada constituida e 
integrada por dos (03) socios de acuerdo al Régimen Tributario nuestra sociedad optara 
por el Régimen General. Para fines de inversión y financiamiento, la empresa iniciara 
operaciones siendo una PYME y mantendrá este tipo de sociedad durante los tres 
primeros años, al cabo de este tiempo y debido al incremento de las operaciones esta 
pasara a ser una S.A.C. 
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7.2.1 Organigrama 
 
Figura 43 Organigrama de los primeros dos años de la empresa 
 
 
 
Figura 44 Organigrama al tercer año 
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7.2.2 Diseño de Puestos y Funciones 
La empresa será liderada por 3 socios accionistas, cuyas funciones se centrarán en 
manejar la administración del negocio y velar por el crecimiento del mismo. 
Asimismo, la planilla también estará conformada por un químico farmacéutico y 1 
técnico en farmacia durante la primera etapa de planificación organizacional del 
negocio. No se considera en el organigrama los servicios del coach porque estos serán 
pagados por recibo por honorarios de acuerdo a las sesiones que provea a la empresa. 
Las funciones de los puestos serán las siguientes: 
Puesto Perfil 
Gerente General  Principales Funciones 
 
● Generar planes, presupuestos y previsiones de 
ventas 
● Elaborar, ejecutar y coordinar presupuestos en 
conjunto con las otras unidades de la empresa. 
● Elaborar estados financieros y análisis 
contables con el fin de optimizar resultados 
● Administrar los recursos de la empresa 
analizando estratégicamente las alternativas 
disponibles  
● Gestionar los recursos humanos de la empresa 
y plantear políticas generales. 
● Supervisar y desarrollar sistemas de control 
financieros y contables 
Competencias requeridas 
● Profesional titulado en Ingeniería Industrial, 
Administración de Empresas o carreras afines. 
● Contar con 5 años mínimos de experiencia en 
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cargos gerenciales y de similares características 
y responsabilidades en entidades de consumo 
masivo, de preferencia rubro bebidas. 
● 08 años de trayectoria profesional certificada. 
● Deseable conocimiento sobre planeamiento 
estratégico, administración y dirección de 
empresas, normas del sector financiero, gestión 
humana e indicadores de gestión 
● Dominio de MS Office a nivel Intermedio, 
deseable inglés nivel intermedio. 
 
Gerente de Operaciones Principales Funciones 
● Proponer nuevas políticas y criterios para la 
gestión de su área. 
● Plantear un plan de operaciones semestral 
● Asegurar el desarrollo operacional de la 
actividad de la empresa 
● Integrar procesos internos de la empresa 
● Velar por el cumplimiento de procesos de 
calidad y regulatorios.  
Competencias requeridas 
● Profesional de las carreras de Ingeniería 
Industrial, Administración o afines.  
● Experiencia mínima de 3 años en la labor de 
Administración de Contratos, Jefe de 
Operaciones, entre otras. De preferencia dentro 
del rubro de productos de consumo masivo 
● Conocimientos financieros, logísticos, 
administrativos, de producción y procesos 
● Nivel de inglés intermedio 
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● Manejo de Microsoft Office nivel avanzado 
Personas a su cargo 
● A su cargo tendrá a los dos operarios de planta 
y al operario de mantenimiento  
 
Gerente Comercial y 
Marketing.  
Principales Funciones 
● Plantear un plan de ventas anual con metas 
mensuales 
● Analizar e investigar el mercado y las 
tendencias.  
● Generar estrategias de ventas  
● Establecer alianzas con proveedores y 
distribuidores 
● Administrar órdenes y pedidos 
● Negociar y fomentar acuerdos comerciales y 
gestionar cobranzas 
● Administrar carteras de clientes y proveedores. 
● Establecer políticas de precios 
● Fijar y velar por el cumplimiento de políticas 
de márgenes de acuerdo a cada canal de ventas
● Establecer planes de marketing anuales con 
estrategias mensuales 
● Desarrollar y ejecutar estrategias y campañas 
de marketing 
● Manejar los canales de comunicación online y 
offline 
● Plantar estrategias comunicacionales 
● Investigar el público objetivo y mercado 
● Definir estrategias de posicionamiento y 
branding 
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● Velar por la satisfacción de los clientes 
● Gestionar las relaciones públicas y canjes 
publicitarios 
● Desarrollar el tono de comunicación de la 
publicidad y generar contenido para cada canal 
de comunicación.  
Competencias requeridas 
● Profesional de las carreras de Ingeniería 
Industrial, Marketing, Administración o afines. 
●  Experiencia mínima de 3 años en ventas o 
áreas comerciales de preferencia dentro del 
rubro de productos de consumo masivo 
● Conocimientos en negociaciones, indicadores de 
gestión, y KPI’s 
● Nivel de inglés intermedio 
 
En un inicio no contará con personas a su cargo. 
 
Técnico en Farmacia Principales Funciones 
● Asesorar a clientes, post venta.  
● Manejo de Caja  
● Tareas administrativas propias del local.  
● Manejar reclamos.  
● Elaborar cotizaciones.  
● Apoyo en la elaboración de inventarios 
 
Competencias requeridas 
● Profesional técnico con conocimientos en 
Farmacia. 
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● Experiencia mínima de 1 año en el rubro 
● Vocación de servicio 
● Trabajo en equipo 
 
Químico Farmacéutico Principales Funciones 
● Prepara fórmulas farmacéuticas.  
● Orienta al cliente sobre el correcto uso de los 
medicamentos. 
● Lleva el control de stock de medicamentos y 
demás productos. 
● Controla las fechas de vigencia de los 
medicamentos, y reportar con antelación la 
proximidad de los vencimientos. 
● Dispensa medicamentos y orienta al paciente 
sobre la manera correcta de uso. 
● Conoce las distintas formas farmacéuticas y las 
vías de administración de los medicamentos. 
● Almacena correctamente los medicamentos 
según las normas de conservación. 
● Conoce de tareas administrativas en la 
Farmacia. 
● Mantiene un control y registro de los 
medicamentos conservando las normas 
establecidas para tal fin. 
Competencias 
● Profesional en estudios de Farmacia  
● Experiencia de 2 año como mínimo trabajando 
en Droguerías.  
● Vocación de servicio 
● Trabajo en equipo 
● Manejo de Office (Excel). 
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● Conocimientos en medicina natural.  
  
7.3 Políticas Organizacionales 
Las políticas de la organización se encuentran enmarcadas en el siguiente Reglamento 
Interno de Trabajo: 
REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO 
CAPITULO I - DISPOSICIONES GENERALES 
CAPITULO II -ADMISIÓN E INGRESO DE TRABAJADORES 
CAPITULO III - LAS JORNADAS Y HORARIOS DE TRABAJO; TIEMPO DE LA 
ALIMENTACION PRINCIPAL 
CAPITULO IV - NORMAS DE ASISTENCIA Y PUNTUALIDAD 
CAPITULO V - NORMAS DE PERMANENCIA, PERMISOS, LICENCIAS E 
INASISTENCIAS 
CAPITULO VI - MODALIDAD DE LOS DESCANSOS SEMANALES 
CAPITULO VII - DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL EMPLEADOR 
CAPITULO VIII - DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL TRABAJADOR 
CAPITULO IX - FOMENTO Y MANTENIMIENTO DE LA ARMONIA ENTRE 
LOS TRABAJADORES Y VIDA NATURAL 
CAPITULO X - DEL SISTEMA REMUNERATIVO 
CAPITULO XI - DE LAS HORAS EXTRAS Y SOBRETIEMPO 
CAPITULO XII - MEDIDAS DISCIPLINARIAS, FALTAS Y SANCIONES 
CAPITULO XIII - PREMIOS Y ESTIMULOS 
CAPITULO XIV - DEPENDENCIA ENCARGADA DE ATENDER ASUNTOS 
LABORALES Y LA TRAMITACIÓN DE LOS MISMOS 
CAPITULO XV - DE LA HIGIENE Y SEGURIDAD EN EL TRABAJO 
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CAPITULO XVI - MEDIDAS FRENTE AL VIH Y SIDA EN EL CENTRO DE 
TRABAJO 
CAPITULO XIX - DISPOSICIONES COMPLEMENTARIAS 
7.4 Gestión Humana 
7.4.1 Reclutamiento, selección, contratación e inducción 
El proceso de Reclutamiento, Selección, contratación e inducción se realizará 
siguiendo el siguiente Procedimiento de Reclutamiento y Selección de Personal: 
OBJETIVO 
Definir y establecer las etapas del proceso de reclutamiento, selección y contratación 
del personal de las empresas que conforman el Grupo Red Innova.  
ALCANCE  
Desde la necesidad de cubrir una plaza vacante y presupuestada en el Cuadro para 
Asignación de Personal de la empresa hasta la selección del candidato ganador.  
DEFINICIONES  
• Candidato preseleccionado: Persona que ha superado la prueba curricular, de 
competencias y psicológicas.  
• Candidato seleccionado: Persona participante de un concurso que ha aprobado las 
evaluaciones: curricular, psicológica y técnica.  
• Candidato ganador: Candidato seleccionado que ha aprobado las evaluaciones: 
curricular, psicológica y técnica, así como la evaluación pre ocupacional.  
• Conformidad: Permiso para continuar con un proceso, para fines establecidos o bajo 
condiciones establecidas.  
• Contrato: Acuerdo escrito por el que dos o más partes se comprometen 
recíprocamente a respetar y cumplir una seria de condiciones.  
• Perfil del postulante: Conjunto de conocimientos, experiencias, habilidades, 
destrezas, valores y actitudes que una persona posee incluyendo sus estudios, 
conocimientos, competencias y experiencia, así como su motivación tanto en relación 
con su carrera como para el cambio laboral.  
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• Formulario de Requerimiento de Postulantes: Documento en el cual se registra todos 
los requisitos que se exigen en una convocatoria de trabajo  
• Reclutamiento Externo: Búsqueda de candidatos idóneos en Bolsas de trabajo como 
Aptitus y Cvs referidos.  
• Contratación: Una vez elegido el candidato, se procede a la firma de su respetivo 
contrato en donde señalaremos el cargo a desempeñar, las funciones, la remuneración 
y las condiciones de trabajo, así como otros aspectos que determine el área legal.  
• Evaluación Técnica: Se realiza mediante una evaluación escrita de conocimientos 
teóricos y su aplicación práctica  
• Evaluación de conocimientos: prueba que se hace para comprobar los conocimientos 
que posee una persona sobre una determinada área  
• Evaluación Psicológica: Disciplina que utiliza como instrumentos de evaluación que 
comprende pruebas psicométricas y pruebas proyectivas que nos sirven para medir 
personalidad, actitudes conductuales, inteligencia cognitiva y emocional. Apoyada de 
la entrevista y observación de conducta.  
• Entrevista Personal: Una interacción personal dinámica entre el entrevistador (quien 
pregunta) y el entrevistado (quien responde o da respuestas), en la que se dialoga y se 
intercambian mensajes, empleando el lenguaje oral, principalmente, así como el 
gestual.  
POLITICAS GENERALES  
Los procesos de selección se realizarán a través de concursos internos o externos 
considerando: 
• Se dará oportunidad a los trabajadores que laboran en la Empresa, con el objeto de 
posibilitar que accedan a posiciones de mayor nivel jerárquico.  
• En los concursos internos a nivel empresa, para pasar a la Evaluación Técnica no es 
necesario completar una terna en los casos que se inscriban y/o hayan sido 
preseleccionados menos de tres candidatos.  
• En caso de concurso interno, este propone a la Dirección de Personas o quien haga 
de sus veces, uno o más candidatos potenciales que considere que por sus 
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características personales, conocimiento y desempeño pueden ocupar el puesto 
vacante.  
• Los concursos externos se atenderán como mínimo a través de una terna de (03) tres 
de candidatos.  
• La cobertura de las plazas vacantes de la categoría Directivos, por ser cargos de 
confianza, serán designadas:  
a. Mediante Proceso de Selección o  
b. Mediante Designación, cuando la Dirección General lo exonere del proceso de 
selección y evaluaciones correspondientes.  
• Concluido el plazo establecido de convocatoria para concurso interno a nivel 
empresa, no se aceptarán postulaciones posteriores.  
El proceso de selección  
• Consta de las siguientes etapas: Elección del tipo de convocatoria  
1. Convocatoria Interna (Promoción de personal) movimiento vertical. Se 
tomará en cuenta la evaluación de desempeño de 360 grados y su reporte de faltas y/o 
tardanzas emitido por el área de Personas.  
2. Externa (Nuestras ofertas laborales serán publicadas en las siguientes bolsas 
de trabajo: Aptitus, Indeed, Jobomas, contactos con las bolsas de trabajo de las 
universidades, institutos y colegios profesionales.  
• La evaluación curricular define si el postulante cumple o no con los requisitos 
establecidos en el Perfil del puesto y tiene carácter eliminatorio.  
• La evaluación psicológica define si el postulante es recomendable o no para el cargo 
y tiene carácter eliminatorio  
• La prueba de conocimientos comprende la evaluación de conocimientos teóricos que 
posee el postulante respecto al cargo a cubrir considerando el puntaje mínimo 
aprobatorio de 14/20. Esta se da a través de una entrevista y de considerarlo 
conveniente, previa a la entrevista.  
• Solo pasarán a la entrevista aquellos candidatos que hayan aprobado el examen.  
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• Todos los candidatos seleccionados pasan por todas las evaluaciones que establezca 
la Empresa.  
• Cuando un trabajador termina su vínculo laboral en la Empresa durante el proceso 
de concurso, pierde su derecho a continuar en el concurso.  
• El candidato que ha obtenido el segundo y tercer lugar respectivamente y que haya 
aprobado el proceso de selección, previa autorización de la Gerencia solicitante y de 
la Dirección de Personas, podrá ocupar la vacante, sin necesidad de otro proceso de 
selección cuando el candidato seleccionado se encuentre en los siguientes casos:  
1. Desista o renuncie al proceso de selección.  
2. Presente su renuncia dentro de los primeros tres meses de contratado.  
3.  Se le haya detectado documentación falsa declarándose nulidad al contrato 
dentro de los tres meses de contratado.  
4. La Gerencia indique que no cubrió las expectativas del cargo en el período 
de prueba.  
SOLICITUD DE DOCUMENTACIÓN  
Una vez que el candidato pasó la evaluación pre ocupacional el área de Personal 
solicitara los siguientes documentos para la firma del contrato. 
Toda persona que ingrese a laborar a VIDA NATURAL, deberá presentar los 
siguientes documentos: 
1. Ficha o formato personal. 
2. Fotocopia de documento de identidad, carnet de extranjería o pasaporte según 
sea el caso, legible y vigente. 
3. Currículo Vitae documentado (incluir copias de certificados de trabajo y 
constancias de estudios). El Currículo Vitae debe ser firmado en cada hoja por el 
ingresante. 
4. Copia de títulos y/o grados universitarios. 
5. Copia de partida de matrimonio, si fuera el caso. 
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6. Copia de partida de nacimiento y/o DNI, en caso de tener hijos. 
7. Declaración Jurada de carecer o no tener antecedentes policiales ni penales, 
ni judiciales, con cargo a regularizar presentando en el plazo de siete (07) días hábiles 
el Certificado de antecedentes Penales, Policiales y Judiciales. La falsedad de la 
declaración genera las responsabilidades civiles y penales respectivas. 
8. Declaración Jurada de domicilio, la cual deberá de ser acreditada con 
Fotocopia del recibo de agua, luz o teléfono del domicilio donde declara vivir. 
9. Otros que VIDA NATURAL determine previo a la suscripción del contrato 
de trabajo. 
INDUCCIÓN  
• Una vez aprobada la evaluación pre ocupacional. Se iniciará la Inducción, previa 
coordinación con el área solicitante. 
• El objetivo de la inducción es recibir, introducir e integrar al nuevo colaborador a 
nuestra organización presentado nuestra política de trabajo orientado por los valores 
de la empresa.  
• La inducción se desarrollará en dos fases:  
1. PRIMERA FASE INDUCCIÓN GENÉRICA  
Estará dirigida por el área de Personal. Duración 1 día hábil. 
 
 
2. SEGUNDA FASE INDUCCIÓN ESPECÍFICA  
Dirigida por el área solicitante. Duración: 6 días hábiles para personal asistencial y 3 
días hábiles para el personal administrativo  
• Al terminar el proceso de inducción se debe de firmar la declaración jurada.  
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Figura 45 Mapa de procesos de RRHH 
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Figura 46 Ficha de Requerimiento del personal 
Fuente: Propia 
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7.4.2 Capacitación, Motivación y Evaluación de Desempeño 
 
Capacitación 
Se debe manejar un adecuado plan de capacitaciones, debido al papel preponderante y 
el proceso constante y permanente mediante el cual los trabajadores adquieren o 
desarrollan habilidades específicas relativas al trabajo y modifican sus actitudes frente 
a aspectos de la organización y ambiente laboral en que se desempeñan. 
 
El Plan de Capacitación, es un instrumento de gestión, y surgen del análisis de la 
situación socio sanitaria y las necesidades de capacitación en función del desempeño 
y las competencias laborales que debe tener el talento humano en la Institución. Dicho 
Plan de capacitación es un componente que permite, de manera flexible y continua, el 
desarrollo de las actividades propuestas para alcanzar los objetivos propuestos y lograr 
mejores resultados Equidad y Calidad, siendo este no solo el compromiso de los líderes 
o funcionarios sino también de los gobiernos locales y miembros de la comunidad. 
La empresa establecerá procesos y rutinas que aseguren el crecimiento y desarrollo de 
sus colaboradores, asimismo, puedan mejorar sus aptitudes en cuanto a sus puestos de 
trabajo; por consecuencia estén preparados para asumir nuevas responsabilidades de 
acuerdo a los objetivos de la botica Vida Natural.  
 
METODOLOGIA DEL DESARROLLO DE LAS ETAPAS DEL PLAN DE 
CAPACITACION 
a) DIAGNOSTICO SITUACIONAL: En esta etapa se procede a recopilar la 
información relevante al estado de las necesidades de capacitación, y el cumplimiento 
del mismo. 
b) PROGRAMACION: Se procede a la elaboración del respectivo cronograma 
de capacitación anual. 
c) EJECUCION DE ACTIVIDADES:   
• Desarrollar e implementar instrumentos de centralización administrativos de 
capacitación dentro de la organización. 
d) EJES ESTRATEGICOS:   
• Eficacia y Eficiencia: Promover la eficiencia y eficacia de los procesos 
institucionales a través del despliegue de las acciones de mejora continua con miras a 
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lograr la mitigación de eventos adversos e incidentes, la reducción de los costos de la 
no calidad y satisfacción de nuestros clientes y usuarios internos. 
• Cultura Organizacional: Fortalecer la garantía de la calidad promoviendo una cultura 
de aprendizaje en base al análisis del error, generando condiciones para la 
implementación de una cultura por la humanización, calidad, y calidez. 
• Calidad: Promover la garantía de la calidad a través de la estandarización y 
adherencia de Buenas Prácticas de Atención que fomenten la comunicación y trabajo 
en equipo. 
• Calidez: Promover una atención con calidez a través de la capacitación constante, 
asesoría y apoyo del coache, que permita manejar un mismo lineamiento respecto a la 
información, y la forma de cómo nos deseamos caracterizar y ser reconocidos por 
nuestros clientes. 
e) SEGUIMIENTO: 
• El seguimiento será el aspecto más importante del Programa de Capación, por cuanto 
nos proporciona la información respecto a la cohesión respecto a las directrices 
formuladas. 
• Implica la manera como se da alcance a los objetivos del cumplimiento de las fechas, 
la gestión de los recursos y todas las actividades administrativas de dirección del 
programa, así como la implementación de las medidas de adecuación y corrección 
necesarias de acuerdo a los análisis y seguimientos constantes. 
f) EVALUACION: La evaluación se realizará según cronograma anual, para 
determinar el cumplimiento de lo establecido en el plan de capacitación, y establecer 
o reconocer el impacto real del mismo. 
 
Finalmente, como lineamientos generales, se establece como una propuesta inicial, la 
misma que posteriormente será reevaluada según los puntos detallados anteriormente, 
la realización de capacitaciones internas, con una periodicidad semestral, la misma que 
deberá contar con un total de 18 horas efectivas. Dichas capacitaciones serán diseñadas 
según lo detallado líneas arriba respecto a las necesidades de la empresa, y serán 
impartidas principalmente por capacitadores y/o especialistas internos, las que se 
realizarán en el mismo local. 
Así mismo, se propone la realización de una (01) capacitación externa de manera 
anual, la misma que será dirigido, principalmente a responsables, líderes o gerentes de 
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área. Dichas capacitaciones externas serán desarrolladas a través de seminarios, 
especialización y/o congresos, según la necesidad de desarrollo y capacitación 
previamente identificada, con la finalidad de generar la actualización pertinente 
respecto al negocio y tendencias del mercado.  
Finalmente, el área responsable de la implementación, desarrollo, seguimiento, y otros 
relacionados, será el área de Gestión del talento Humano o Recursos Humano, en 
coordinación con el área de Finanzas o de quien haga de sus veces. 
 
Motivación 
Según Osorio, Arango y Acosta en su artículo La motivación como un factor clave de 
éxito en las organizaciones modernas, establece que “Hersey, Blanchard & Jhonson, 
(1998) desarrollan el tema de motivación citando a Willian F. Whyte, sociólogo 
reconocido por su libro Money and Motivation, quien argumenta que el salario no es 
el único factor motivacional en una relación laboral, aclara que aunque los empleados 
quieren mejorar su condición económica, tienen otras consideraciones como la 
pertenencia, seguridad, estabilidad, incentivos, reconocimientos y camaradería, que 
hacen que la motivación no sea definido por el salario (p. 46). Es importante resaltar 
que el nivel de motivación en los empleados, depende también de la persona, de sus 
cualidades, expectativas, de su situación personal, económica y familiar. Sin embargo, 
es incorrecto generalizar afirmando que a todos los empleados no solo les motiva el 
salario, pues existe colaboradores que, por su limitada condición económica, prefieren 
trabajos donde su sueldo sea el mejor, independiente de la jornada laboral, esfuerzo en 
sus actividades y estrés que este le genere.” (Osorio, Arango y Acosta, 2016, p.4)25 
 
En tal sentido, es importante para la empresa que se obtenga un buen clima laboral 
dentro de la organización, donde cada colaborador además de recibir los beneficios 
                                                 
25  Osorio, Karol; Arango, Adriana; Acosta, Elsa. La motivación como un factor clave 
de éxito en las organizaciones modernas. Colección Académica de Ciencias Sociales, 
[S.l.], v. 3, n. 2, p. 22 - 35, jul. 2016. (Consulta: 01 de julio del 2019) 
(https://revistas.upb.edu.co/index.php/cienciassociales/article/view/6641/6123). 
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establecidos por la ley, sienta que es parte fundamental del negocio; por tal motivo, se 
buscara trabajar con motivadores que permitan la integración de los colaboradores para 
con la empresa.  
Como parte del proceso y de los mecanismos motivadores al interior de la empresa, se 
manejará de manera clara una estructura organizacional principalmente horizontal, que 
permita una mejor integración por parte de todo el equipo. Además, la empresa 
priorizara en factores motivacionales remunerativos y no remunerativos, como, por 
ejemplo: 
 Horarios de trabajo flexibles y rotatorios según disponibilidad, sin afectar la 
atención 
 Reconocimientos por metas alcanzadas 
 Reconocimiento por el trabajador del mes, en base a las apreciaciones y 
evaluaciones de los clientes. 
 Evaluación de sistemas de incentivos 
 Capacitaciones 
 
 
Evaluación de desempeño 
Evaluar el desempeño laboral es importante para que los integrantes de la empresa 
conozcan los resultados del trabajo que vienen desempeñando, por tal motivo, Vida 
Natural, realizara un plan de evaluaciones de desempeño que permita el desarrollo y 
mejore el rendimiento efectivo de los trabajadores. 
 
Los objetivos generales de la evaluación de desempeño, son los siguientes: 
• Traducir los objetivos de la Compañía en objetivos áreas de resultados de trabajo 
individuales. 
• Comunicar las expectativas acerca del desempeño esperado para cada posición. 
• Proporcionar retroalimentación de manera formal e informal a cada uno de los 
colaboradores. 
• Aumentar la motivación, la productividad, la innovación y la calidad. 
• Monitorear e identificar los problemas, para corregirlos en forma temprana. 
• Reconocer las mejoras en el desempeño. 
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Beneficios de la Evaluación de desempeño en la empresa 
La evaluación del desempeño que se realizara a los colaboradores de la empresa Vida 
Natural ayudara a implantar nuevas políticas de compensación referidas por ejemplo 
a las comisiones de los vendedores o asesores comerciales, a su vez, mejorara su 
desempeño, esto ayuda y refuerza la toma de decisiones de posibles ascensos o de 
ubicación de responsabilidades. Permite también, determinar si existe la necesidad de 
capacitación dado que se detectan errores en el diseño del puesto y ayuda a detectar si 
existen problemas personales que afecten a la persona en el desempeño del cargo. 
 
Método de la escala gráfica de calificaciones  
La escala grafica de calificaciones es una técnica empleada para realizar la evaluación 
de desempeño, donde se enumeran las características (como la calidad y la 
confiabilidad) y un rango de valores para el desempeño (desde insuficiente hasta 
sobresaliente) de cada una de las características. En este método el evaluador califica 
cada uno de los colaboradores señalando con una marca o círculo la calificación que 
describe su mejor desempeño en cada característica y después se suman los valores 
asignados a las características para obtener un total. Muchas empresas en lugar de 
evaluar características o factores genéricos como mencionamos antes (calidad y 
cantidad), especifican las obligaciones que evaluarán. 
 
Valoración de los factores de medición: 
En primer lugar, se establece que la medición de cada uno de los factores, tanto 
funcionales como conductuales, se realizará en una escala del 1 al 10.  
En dicha escala se indica que 1 es la valoración más baja, mientras que 10 será la más 
alta; y los valores intermedios entre estos dos límites (1-10) indicarán en grado de 
inclinación hacia una valoración baja o alta, según sea considerado. 
Ponderación de los factores de medición: 
Los factores valorados se ponderarán según lo establecido en la siguiente tabla, en 
donde la evolución de los factores funcionales tiene una mayor ponderación, debido a 
que representa el cumplimiento de las funciones, tareas y metas del trabajo. 
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Tabla 22 Factores de la evaluación de desempeño 
 
Nota: Elaboración propia 
De acuerdo a la tabla anterior, una vez se hayan valorado todos los factores de carácter funcional y 
conductual, se deberá obtener un valor promedio y realizar el cálculo aritmético con la ponderación 
establecida. Al final se obtendrá un promedio general, el cual consistirá en la valoración total de la 
evaluación. 
Tabla 23 Criterios de evaluación 
 
Nota: Elaboración propia 
La evaluación de desempeño se realizará con una periodicidad de 6 meses en donde el jefe directo realizará la 
evaluación en una sesión de aproximadamente 60 minutos. 
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Figura 47 Formato de evaluación de desempeño 
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7.4.3 Sistema de Remuneración 
El área Recursos Humanos y Finanzas, en conjunto con las demás gerencias del mismo 
nivel, son los autorizados para realizar el abono del pago de haberes en las cuentas 
sueldos del personal mediante transferencia interbancaria. 
Pago de remuneración fijo 
Se remunera mensualmente al personal administrativo y comercial a través del pago 
por planilla, los depósitos se realizarán de manera mensual los días treinta (30) siendo 
este día laborable, de no ser así, se pagará el día laborable anterior a fin de mes. Los 
pagos de gratificaciones de Julio y diciembre se abonarán dentro de la primera 
quincena del mes en mención.  
Todas las áreas de la empresa “Vida Natural” deberán considerar cualquier 
movimiento de planilla como: 
 Ingreso de personal e inducción.  
 Movilidad 
 Vacaciones 
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7.5 Estructura de Gastos de RRHH 
 
Nota: Elaboración propia 
Tabla 25 Sistema de Remuneración para el Segundo año 
 
Nota: Elaboración propia 
 
Tabla 24 Sistema de Remuneración para el primer año 
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Tabla 26 Sistema de Remuneración para el tercer año en adelante 
 
Nota: Elaboración propia 
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8 CAPITULO 8 PLAN ECONOMICO FINANCIERO 
8.1 Supuestos Generales 
 Las proyecciones financieras del negocio se detallan dentro de los cinco 
primeros años de su duración.  
 La depreciación de los equipos e implementaciones para la entidad "Vida 
Natural" se hará de acuerdo a la legislación de la Superintendencia Nacional 
de Administración Tributaria según Ley de Impuesto a la Renta D.S. Nº 122-
94-EF26.  
 Para realizar el cálculo del valor de intangibles y proceder a la amortización se 
tomará en cuenta la fórmula financiera de valor en Libros.  
 La amortización de los equipos intangibles se depreciará de forma lineal dentro 
el periodo de cinco años.  
 De acuerdo al decreto Legislativo vigente, se tomará en cuenta el 29% del 
Impuesto a la renta.  
 La proyección de ventas tendrá un crecimiento anual del 10%.  
 Se financiará con la entidad Bancaria "Interbank", el 40% de la totalidad del 
monto inicial del año cero de la empresa "Vida Natural"  
 Se realizará el análisis del flujo financiero bajo dos tipos de escenarios 
(positivo y negativo) con la finalidad de considerar un resultado optimista y 
pesimista.  
 La Estructura financiamiento estará compuesta por el 60% de inversión propia 
y el 40% de financiamiento bancario con garantía inmobiliaria 
 
 
 
 
 
                                                 
26 SUNAT (Junio, 2017). Índice correlativo de consultas 2017. Recuperado de 
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/oficios/2017/indcor.htm  
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8.2 Inversión en activos (fijos e intangibles). Depreciación y amortización. 
Para los activos tangibles se ha considerado una depreciación de 4 y 5 años, de acuerdo 
a la tabla de la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria. En el caso de 
los intangibles la depreciación se realizará en 5 años.  
 
Tabla 27 Depreciación de los activos intangibles según SUNAT 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
 
  
Tabla 28  Amortización para los cinco años 
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8.3 Proyección de ventas 
La empresa Vida Natural ha realizado una proyección de las ventas para los 5 primeros años de operaciones, asimismo, se estima un 
crecimiento anual del 10% de ventas según el plan financiero y de marketing.  
 
Tabla 29 Proyección de ventas en soles 
 
Nota: Elaboración propia 
En cuanto a la proyección de los precios de venta, estos se calcularon con IGV y sin IGV considerando un aumento de los mismos en 
relación a la inflación del 2% brindada por el Banco Central de Reserva del Perú (BCR).  
Por otro lado, de acuerdo a lo proyectado en el plan de Marketing, a partir del 3er año de operaciones, se incrementa las ventas por la 
diversificación de los productos a través de la incorporación de las presentaciones con concentraciones de 10% y 15%. 
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8.4 Proyección de Costos y gastos Operativos 
Para el cálculo de la proyección de los costos de producto se usó la información proporcionada por el proveedor Satidiva de acuerdo a 
la concentración del producto. Las proyecciones se han realizado para los primeros 5 años de operación del negocio y tomando en la 
inflación del País y los presupuestos de las otras áreas comerciales.  
Nota: Elaboración propia 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
COSTOS ANULES 2,020 2,021 2,022 2,023 2,024
Costo producto 339,128.00S/.    372,428.00 570,480.80      658,688.88      731,908.9       
Servicios electricos 2,520S/.             2,520S/.           2,722S/.           2,939S/.           3,174S/.          
Servicio de Agua 1,800S/.             1,890S/.           1,985S/.           2,084S/.           2,188S/.          
Telef. +cable+inter 1,680S/.             1,680S/.           1,764S/.           1,764S/.           1,852S/.          
Celular (1 personas   
S/.60.00) 720S/.                720S/.              792S/.              1,030S/.           1,133S/.          
Mano de obra 14,080S/.           14,080S/.         34,930S/.         34,930S/.         34,930S/.        
Layout 2,000.00S/.        2,000.00S/.      3,600.00S/.      3,600.00S/.      3,600.00S/.     
Refrigeradora 2,698.00          2,698.00          2,698.00         
Termohigrometros 810.00             810.00             810.00            
TOTAL  361,928S/.         395,318S/.      619,781S/.      708,544S/.      782,294S/.     
Tabla 30 P oyección de costo de los cinco primeros años 
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Nota: Elaboración propia 
Tabla 31 Proyección de gastos de los cinco primeros años 
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Tabla 32 Proyección de costos mensuales dentro del primer año 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
 
MENSUAL ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Costo producto 25,388.7S/.        25,796.6S/.      26,816.2S/.      27,835.8S/.      27,428.0S/.      27,835.8S/.      29,875.1S/.    27,835.8S/.    28,141.7S/.       28,855.4S/.       31,200.6S/.    32,118.3S/.      
Servicios electricos 210S/.                210S/.              210S/.              210S/.              210S/.              210S/.              210S/.            210S/.            210S/.               210S/.               210S/.            210S/.              
Servicio de Agua 150S/.                150S/.              150S/.              150S/.              150S/.              150S/.              150S/.            150S/.            150S/.               150S/.               150S/.            150S/.              
Telef. +cable+inter 140S/.                140S/.              140S/.              140S/.              140S/.              140S/.              140S/.            140S/.            140S/.               140S/.               140S/.            140S/.              
Celular (1 personas   
S/.60.00) 60S/.                  60S/.                60S/.                60S/.                60S/.                60S/.                60S/.              60S/.              60S/.                 60S/.                 60S/.              60S/.                
Mano de obra 1,090S/.             1,090S/.           1,090S/.           1,090S/.           1,090S/.           1,090S/.           1,590S/.         1,090S/.         1,090S/.            1,090S/.            1,090S/.         1,590S/.           
Layout 166.67S/.           166.67S/.         166.67S/.         166.67S/.         166.67S/.         166.67S/.         166.67S/.       166.67S/.       166.67S/.          166.67S/.          166.67S/.       166.67S/.         
Refrigeradora
Termohigrometros
TOTAL  27,205.4S/.        27,613.2S/.      28,632.9S/.      29,652.5S/.      29,244.6S/.      29,652.5S/.      32,191.7S/.    29,652.5S/.    29,958.4S/.       30,672.1S/.       33,017.3S/.    34,434.9S/.      
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Tabla 33 Proyección de gastos mensuales dentro del primer año 
 
Nota: Elaboración propia 
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8.5 Cálculo del capital del trabajo  
El cálculo del Capital de Trabajo de la empresa Vida Natural, se halla mediante el flujo mensual en base al Flujo de Caja operativo 
dichos resultados en pérdida, permitirá provisionar los gastos que genere la empresa. Esto supone determinar la cantidad de recursos 
disponibles de la empresa para operar si se pagan los pasivos a corto plazo.  
 
Tabla 34 Proyección mensual de Capital de Trabajo 
 
 
Nota: Elaboración propia 
 
FLUJO MENSUAL DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
VENTAS 52,290.00S/.        53,130.00S/.            55,230.00S/.            57,330.00S/.            56,490.00S/.               57,330.00S/.         61,530.00S/.      57,330.00S/.   57,960.00S/.       59,430.00S/.          64,260.00S/.        66,150.00S/.     
COSTOS (27,205.38)            (27,613.23)                (28,632.86)                (29,652.49)                (29,244.64)                    (29,652.49)             (32,191.74)          (29,652.49)        (29,958.38)           (30,672.12)               (33,017.26)            (34,434.92)         
GASTOS (14,780.67)            (11,640.67)                (11,640.67)                (11,640.67)                (11,838.67)                    (12,338.67)             (34,098.67)          (27,098.67)        (27,098.67)           (27,098.67)               (27,098.67)            (34,098.67)         
DEPRECIACIÓN  (380.94)                  (380.94)                      (380.94)                      (380.94)                      (380.94)                         (380.94)                   (380.94)                (380.94)             (380.94)                 (380.94)                    (380.94)                  (380.94)               
AMORTIZACIÓN (103.50)                  (103.50)                     (103.50)                     (103.50)                     (103.50)                        (103.50)                 (103.50)              (103.50)            (103.50)                (103.50)                   (103.50)                (103.50)             
EBIT 9,819.51S/.          13,391.66S/.            14,472.03S/.            15,552.41S/.            14,922.26S/.               14,854.41S/.         ‐5,244.85S/.      94.41S/.            418.52S/.             1,174.78S/.             3,659.64S/.          ‐2,868.03S/.     
IMPUESTO A LA RENTA (2,896.76)               (3,950.54)                   (4,269.25)                   (4,587.96)                   (4,402.07)                      (4,382.05)               1,547.23              (27.85)                (123.46)                 (346.56)                    (1,079.59)              846.07                
DEPRECIACIÓN  380.94S/.              380.94S/.                  380.94S/.                  380.94S/.                  380.94S/.                     380.94S/.               380.94S/.            380.94S/.         380.94S/.             380.94S/.                380.94S/.              380.94                
AMORTIZACIÓN 103.50S/.              103.50S/.                  103.50S/.                  103.50S/.                  103.50S/.                     103.50S/.               103.50S/.            103.50S/.         103.50S/.             103.50S/.                103.50S/.              103.50S/.           
FCO 7,407.19S/.          9,925.56S/.              10,687.22S/.            11,448.88S/.            11,004.63S/.               10,956.79S/.         ‐3,213.18S/.      550.99S/.         779.49S/.             1,312.66S/.             3,064.48S/.          ‐1,537.52S/.     
FLUJO 
MENSUAL
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
FCO 7,407.19S/.            9,925.56S/.        10,687.22S/.      11,448.88S/.      11,004.63S/.      10,956.79S/.      ‐3,213.18S/.       550.99S/.           779.49S/.           1,312.66S/.        3,064.48S/.        ‐1,537.52S/.      
FCO ‐3,213.18S/.    
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8.6 Estructura y Opciones de Financiamiento  
Para las opciones de financiamiento se tuvo en cuenta las tasas efectivas anuales de 
diferentes entidades bancarias, para lo cual se escogió la tasa más competitiva del 
mercado, siendo la del banco Interbank27. 
Fuente: SBS 
 
 
 
Nota: Elaboración propia 
La empresa Vida Natural estará constituida por tres socios accionistas, quienes 
aportaran a la empresa un 60% de su requerimiento financiero para iniciar operaciones 
lo que generara un total de 89,232 soles. El 40% del dinero restante será financiado 
por una entidad bancaria que ofrezca una tasa competitiva en el mercado.  
Para la elección de la tasa más conveniente para nuestro proyecto, se consultó en la 
página web de la Superintendencia de Banca, seguros y AFP, siendo la tasa más 
competitiva la del Banco Interbank con una TEA de 21.02% teniendo un plazo de 36 
meses. 
 
                                                 
27SBS (2019). TASA DE INTERÉS PROMEDIO DEL SISTEMA BANCARIO. Recuperado de   
http://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/TIActivaTipoCreditoEmpresa.aspx?tip=B 
 
2019
Total Inversión 148,720S/.             
Total financiamiento S/. 59,488 40%
Total de Inv. Del 
Accionista
S/. 89,232 60%
Tabla 35 Tasas Efectivas anuales del mercado 
Tabla 36  Participación de financiamiento 
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Tabla 37 Financiamiento Bancario 
 
Nota: Elaboración propia 
 
Se distribuirá en un periodo de tres años o treinta y seis meses con la tasa efectiva mensual 
y anual respectivamente, tal como se muestra en la simulación: 
 
Tabla 38 Flujo anual del financiamiento en cuotas 
 
Nota: Elaboración propia 
 
PRÉSTAMO 63,375S/.                 
TEA 21.39%
TEM 1.63%
Plazo meses 36
Plazo Año 3
FINANCIAMIENTO BANCARIO
Nº DEUDA AMORTIZACIÓN INTERESES CUOTA
1 63,375 17,186.71S/.          13,555.95S/.               S/. 30,742.66
2 46,188 20,862.95S/.          9,879.72S/.                 S/. 30,742.66
3 25,325.53 25,325.53S/.          5,417.13S/.                 S/. 30,742.66
FINANCIAMIENTO ANUAL
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Tabla 39 Flujo financiero de préstamo mensual en cuotas 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
FINANCIAMIENTO MENSUAL
Nº DEUDA AMORTIZACIÓN INTERESES CUOTA
1 63,375 1,308.44S/.            1,032.02S/.               S/. 2,340.46
2 62,067 1,329.74S/.            1,010.72S/.               S/. 2,340.46
3 60,737 1,351.40S/.            989.06S/.                   S/. 2,340.46
4 59,386 1,373.40S/.            967.06S/.                   S/. 2,340.46
5 58,012 1,395.77S/.            944.69S/.                   S/. 2,340.46
6 56,616 1,418.50S/.            921.96S/.                   S/. 2,340.46
7 55,198 1,441.60S/.            898.86S/.                   S/. 2,340.46
8 53,756 1,465.07S/.            875.39S/.                   S/. 2,340.46
9 52,291 1,488.93S/.            851.53S/.                   S/. 2,340.46
10 50,802 1,513.18S/.            827.28S/.                   S/. 2,340.46
11 49,289 1,537.82S/.            802.64S/.                   S/. 2,340.46
12 47,751 1,562.86S/.            777.60S/.                   S/. 2,340.46
13 46,188 1,588.31S/.            752.15S/.                   S/. 2,340.46
14 44,600 1,614.18S/.            726.29S/.                   S/. 2,340.46
15 42,986 1,640.46S/.            700.00S/.                   S/. 2,340.46
16 41,346 1,667.18S/.            673.29S/.                   S/. 2,340.46
17 39,678 1,694.32S/.            646.14S/.                   S/. 2,340.46
18 37,984 1,721.92S/.            618.55S/.                   S/. 2,340.46
19 36,262 1,749.96S/.            590.51S/.                   S/. 2,340.46
20 34,512 1,778.45S/.            562.01S/.                   S/. 2,340.46
21 32,734 1,807.41S/.            533.05S/.                   S/. 2,340.46
22 30,926 1,836.85S/.            503.61S/.                   S/. 2,340.46
23 29,089 1,866.76S/.            473.70S/.                   S/. 2,340.46
24 27,223 1,897.16S/.            443.30S/.                   S/. 2,340.46
25 25,326 1,928.05S/.            412.41S/.                   S/. 2,340.46
26 23,397 1,959.45S/.            381.01S/.                   S/. 2,340.46
27 21,438 1,991.36S/.            349.10S/.                   S/. 2,340.46
28 19,447 2,023.78S/.            316.68S/.                   S/. 2,340.46
29 17,423 2,056.74S/.            283.72S/.                   S/. 2,340.46
30 15,366 2,090.23S/.            250.23S/.                   S/. 2,340.46
31 13,276 2,124.27S/.            216.19S/.                   S/. 2,340.46
32 11,152 2,158.86S/.            181.60S/.                   S/. 2,340.46
33 8,993 2,194.02S/.            146.44S/.                   S/. 2,340.46
34 6,799 2,229.75S/.            110.71S/.                   S/. 2,340.46
35 4,569 2,266.06S/.            74.40S/.                     S/. 2,340.46
36 2,302.96 2,302.96S/.            37.50S/.                     S/. 2,340.46
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8.7 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP). 
 
Tabla 40 Balance general de la empresa Vida Natural 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
  
 
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Activos
Activos Corrientes
Efectivo y Equivalentes al Efectivo 66,973 31,772 109,909 204,304 261,490
Cuentas por cobrar 698,460 768,390 1,263,680 1,460,879 1,626,445
Total Activos Corrientes 765,433 800,162 1,373,590 1,665,183 1,887,935
Activos No Corrientes
Propiedades,Planta y Equipo 19,066 15905 11,334 6,762 5,251
Depreciacion Acumulada 4,571 4,571 4,571 4,571 4,571
Activos Intangibles(neto) 248 248 248 248 248
Total Activos No Corrientes 19,066 15,905 11,334 6,762 5,251
TOTAL DE ACTIVOS 784,499 816,067 1,384,923 1,671,945 1,893,186
Pasivos y Patrimonio
Pasivos Corrientes
Cuentas por Pagar Comerciales a Corto  339,128 372,428 570,481 658,689 731,909
Total Pasivos Corrientes 339,128 372,428 570,481 658,689 731,909
Pasivos No Corrientes
Obligaciones Financieras a Largo Plazo 17,174 20,847 25,307
IR Diferido
Total Pasivos No Corrientes 17,174 20,847 25,307 0 0
356,302 393,275 595,788 658,689 731,909
Patrimonio
Capital emitido 379,558 422,050 699,883 844,785 943,133
Resultados del Ejercicio 48,640 742 89,252 168,471 218,144
Total Patrimonio 428,197 422,791 789,136 1,013,256 1,161,277
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 784,499 816,067 1,384,923 1,671,945 1,893,186
Total Pasivos 
VIDA NATURAL
Estados Financieros  Anuales (En nuevos soles)
CANNABIS
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Tabla 41 Estado de Ganancias y Pérdidas de los cinco años 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
591,915 651,178 1,070,916 1,238,033 1,378,343
‐1 Costo de Ventas ‐287,397 ‐315,617 ‐483,458 ‐558,211 ‐620,262
304,519 335,561 587,457 679,822 758,082
‐1 Gastos de Ventas ‐6,000 ‐6,090 ‐6,470 ‐6,787 ‐7,215
Servicios electricos ‐2,520 ‐2,520 ‐2,722 ‐2,939 ‐3,174
Servicio de Agua ‐1,800 ‐1,890 ‐1,985 ‐2,084 ‐2,188
Telef. +cable+inter ‐1,680 ‐1,680 ‐1,764 ‐1,764 ‐1,852
‐1 Gastos de Administración ‐216,479 ‐307,619 ‐424,832 ‐426,084 ‐431,104
Servicios electricos ‐1,680 ‐1,680 ‐1,680 ‐1,680 ‐1,680
Servicio de Agua ‐1,440 ‐1,440 ‐1,440 ‐1,440 ‐1,440
Telef. +cable+inter 1,680 1,680 1,680 1,680 1,680
Equipos Móviles ‐1,188 ‐1,188 ‐2,138 ‐2,138 ‐2,138
Utiles de oficina ‐2,500 ‐2,500 ‐2,500 ‐2,500 ‐2,500
Implementos de l impieza ‐720 ‐720 ‐720 ‐720 ‐720
Aire acondicionado ‐960 0 ‐960 0 0
Alarma ‐960 ‐960 ‐960 ‐960 ‐960
Movilidad ‐1,440 ‐1,980 ‐2,178 ‐2,396 ‐2,635
Alquiler de Local ‐54,120 ‐54,120 ‐74,686 ‐74,686 ‐82,154
Extintores ‐180 ‐180 180 180 180
Bolsas de despacho ‐2,640 ‐2,640 2,911 3,056 3,209
Cambio de Regimen  0 0 2,500 0 0
Servicio Contable ‐11,400 ‐11,400 ‐12,540 ‐12,540 ‐13,794
Servicio de Couching ‐28,800 ‐28,800 ‐31,680 ‐31,680 ‐31,680
Remuneración personal ‐105,560 ‐197,120 ‐295,689 ‐295,689 ‐295,689
Servicios de reclutamiento 0 0 ‐360 0 0
Depreciación ‐4,571 ‐4,571 ‐4,571 ‐4,571 ‐781
82,039 21,852 156,155 246,951 319,763
Ingresos Financieros 0 0 0 0
Gastos Financieros ‐17,187 ‐20,863 ‐25,326 0 0
64,853 989 130,830 246,951 319,763
Utilidades al personal ‐8,870 ‐16,742 ‐21,679
Impuesto a la renta ‐16,213 ‐247 ‐32,707 ‐61,738 ‐79,941
48,640 742 89,252 168,471 218,144
Utilidad antes de impuesto
Utilidad del Ejercicio
ESTADO DE RESULTADOS
Ingresos por Ventas
Utilidad Bruta
Utilidad Operativa
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8.8 Flujo Financiero 
Se muestran los flujos de caja neto del inversionista o liquidez de la empresa de los periodos comprendidos entre los años 2020-2024.  
Tabla 42 Flujo de caja de los cinco años 
 
Nota: Elaboración propia 
0 1 2 3 4 5
FLUJO ANUAL 2019 2020 2021 2022 2023 2024
VENTAS 698,460.0S/.        768,390.0S/.            1,263,680.4S/.        1,460,879.0S/.        1,626,445.3S/.           
COSTOS (361,928.00)          (395,318.00)              (619,781.23)              (708,543.87)              (782,294.36)                
GASTOS (243,968.00)          (330,438.00)              (490,431.93)              (464,975.26)              (474,090.21)                
DEPRECIACIÓN  (4,571.25)               (4,571.25)                   (4,571.25)                   (4,571.25)                   (781.30)                        
AMORTIZACIÓN (1,242.00)               (1,242.00)                 (1,242.00)                 (1,242.00)                 (1,242.00)                   
EBIT 86,750.8S/.          36,820.8S/.              147,654.0S/.            281,546.6S/.            368,037.4S/.              
IMPUESTO A LA RENTA ‐25,591.47S/.      ‐10,862.12S/.          ‐43,557.94S/.          ‐83,056.25S/.          ‐108,571.03S/.          
DEPRECIACIÓN  4,571.25S/.          4,571.25S/.              4,571.25S/.              4,571.25S/.              781.30S/.                    
AMORTIZACIÓN 1,242.00S/.          1,242.00S/.              1,242.00S/.              1,242.00S/.              1,242.00S/.                 
FCO 66,972.5S/.          31,771.9S/.              109,909.3S/.            204,303.6S/.            261,489.7S/.              
GNKT ‐155,224.80S/.      
CTN ‐3,213.18S/.          
FCI ‐158,437.98S/.       ‐S/.                     ‐S/.                         ‐S/.                         ‐S/.                         ‐S/.                           
FCL ‐158,437.98S/.       66,972.53S/.        31,771.88S/.            109,909.34S/.          204,303.60S/.          261,489.66S/.            
PRÉSTAMO 63,375S/.                
CUOTA ‐30,742.66S/.      ‐30,742.66S/.          ‐30,742.66S/.         
ESCUDO FISCAL 3,999.01S/.          2,914.52S/.              1,598.05S/.             
FCF 63,375.19S/.           ‐26,743.66S/.      ‐27,828.15S/.          ‐29,144.61S/.          ‐S/.                         ‐S/.                           
FCNI ‐95,062.79S/.         40,228.87S/.        3,943.73S/.              80,764.73S/.            204,303.60S/.          261,489.66S/.            
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En el año cero se necesitará un capital por parte de los accionistas de S/. 63,375 asimismo, en el primer año de la incursión del negocio tendrá 
un FCNI de 40,228.87 y en adelante la pendiente positiva se mantiene logrando un flujo de capital neto del inversionista atractiva. 
Tabla 43 Flujo de caja mensual del primer año 
 
Nota: Elaboración propia 
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8.9 Tasa de descuento accionistas y costo promedio ponderado de capital. 
 
Para el cálculo de la tasa exigida por el inversionista (COK) se toma en cuenta la fórmula 
del método CAPM, tomando en cuenta las tasas proporcionadas de las siguientes entidades:  
Ministerio de Economía: La tasa de libre riesgo de acuerdo al 8.0%28, según Damodaran la 
Beta desapalancada es de 1.3829 para las medicinas naturales, el rendimiento de mercado de 
acuerdo a la SBS la tasa más alta es de 7.8%30 y el riesgo país cerro en 1% en este mes31. 
Tabla 44 Modelo CAPM 
 
Nota: Elaboración propia 
 
Para determinar la tasa mínima a rendir la inversión se determinará mediante la fórmula del 
WACC. 
                                                 
28 SBS. RENDIMIENTO ASOCIADO A LOS DEPÓSITOS A PLAZO EN EFECTIVO Recuperado el 23 de 
Julio de 2019), del sitio Web: https://www.sbs.gob.pe/download/TipoTasa/files/00091_2.htm 
 
29 DAMODARAN (2019) .Betas por sector. Recuperado el 24 de Julio de 2019), del sitio Web: 
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html 
 
30 SUPERINTENCIA DE BANCA, SEGUROS Y AFP. (2019). Rentabilidad nominal anualizada. Recuperado 
el 24 de Julio de 2019, del sitio Web:  http://www.sbs.gob.pe/ 
 
31 Diario Gestión, Riesgo país de Perú bajó dos puntos básicos y cerró en 1.00 puntos porcentuales. Recuperado 
del sitio web : https://gestion.pe/economia/riesgo-pais-peru-dos-puntos-basicos-cerro-1-00-puntos-
porcentuales-271479 
Tasa Libre de Riesgo (RF) 0.080
Beta Desapalancado 1.38
Beta Apalancado (BE) 2.029
Rendimiento de mercado (Rm) 0.078
Riesgo Pais 0.0100
COK 21.75%
 COK (METODO CAPM)
CAPM = Rf + Be*(Rm-Rf) 
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Tabla 45 Cálculo del WACC 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
D / (D + E) 0.40
E / (D + E) 0.60
Rd 21.02%
T 0.295
Re (cok) 21.75%
wacc 19%
WACC
WACC 	 1
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8.10 Indicadores de rentabilidad  
 
Tabla 46 Calculo de VPN en base del FCNI 
 
Nota: Elaboración propia 
Con el retorno del 21.73% de la inversión se logra obtener un excedente de S/. 176,090. 
INDICE DE RENTABILIDAD  
Tabla 47 Índice de rentabilidad 
 
Por cada sol invertido se obtendrá 2.9 soles de retorno 
2019 2020 2021 2022 2023 2024
FCNI -95,062.79S/.       40,228.87S/.        3,943.73S/.          80,764.73S/.        204,303.60S/.      261,489.66S/.      
COK 21.75%
VPN= -95,062.79S/.       40,228.87S/.        3,943.73S/.          80,764.73S/.        204,303.60S/.      261,489.66S/.      
1.22 1.48 1.80 2.20 2.68
VPN= -95,062.79S/.       33,041.13S/.        2,660.37S/.          44,747.93S/.        92,970.33S/.        97,732.72S/.        
VPN ANUAL = 176,090S/.           
VPN ANUAL
IR = 2,660.37S/.          44,747.93S/.        92,970.33S/.        97,732.72S/.        33,041.13S/.           2.9
95062.79
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Tabla 48 Cálculo del PRID 
 
´ El año de recupero de la inversión se a los 14 meses de haber iniciado el proyecto.  
Tabla 49  Cálculo del TIR 
 
La máxima rentabilidad que se puede exigir al negocio es de 63.75% 
 
PRID -95,062.79S/.             33,041.13S/.        2,660.37S/.          44,747.93S/.        92,970.33S/.        97,732.72S/.        
62,021.65-           35,701.50            
35,701.50S/.        13.42                 14 meses
2,660.37S/.          
TIR 63.75%
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8.11 Análisis de Riesgo 
8.11.1 Análisis de Sensibilidad 
Para realizar este análisis, se considerará los siguientes criterios como, un incremento del 
15% de ventas, la reducción de los gastos en un 10% y un decrecimiento de la tasa efectiva 
en un 1%. Asimismo, el otro criterio a considerar es el decrecimiento del 15% de ventas, el 
aumento del gasto en un 10% y un crecimiento del 1% en la tasa efectiva del financiamiento, 
comprendido dentro del desarrollo del flujo de caja de los cinco años. 
La probabilidad que ocurra un escenario base, es de 70% ya que los gastos que incurre la 
empresa son manejables, la probabilidad que ocurra un escenario optimista es de un 25%, lo 
cual tendría que incrementar las ventas y reducir los gastos. El escenario pesimista tiene un 
nivel de ocurrencia del 5% para que ocurra tendrían que reducir las ventas e incrementar los 
gastos de la organización. Finalmente, se determina que tan sensible es el proyecto al cambio 
en el nivel de venta. 
8.11.2 Análisis por Escenarios 
 
Escenario positivo: Disminución de la tasa efectiva anual 1%, incremento del nivel de venta 
en un 15% y reducción del gasto en un 10%. 
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Tabla 50 Financiamiento del escenario positivo 
 
 
Nota: Elaboración propia 
Tabla 51 Flujo de caja del escenario positivo 
 
Nota: Elaboración propia 
 
 
 
 
2020 2021 2022 2023 2024
VENTAS 698,460.00S/.                              806,809.50S/.           1,326,864.46S/.        1,533,922.93S/.       1,707,767.53S/.     
COSTOS (361,928.00)                                  (395,318.00)                (619,781.23)                (708,543.87)               (782,294.36)             
GASTOS (219,571.20)                                  (297,394.20)                (441,388.74)                (418,477.74)               (426,681.19)             
DEPRECIACIÓN  (4,571.25)                                       (4,571.25)                    (4,571.25)                     (4,571.25)                    (781.30)                     
AMORTIZACIÓN (1,242.00)                                       (1,242.00)                    (1,242.00)                     (1,242.00)                    (1,242.00)                  
EBIT 111,147.55S/.                              108,284.05S/.           259,881.24S/.            401,088.1S/.             496,768.68S/.         
IMPUESTO A LA RENTA (32,788.53)                                     (31,943.79)                  (76,664.97)                  (118,320.98)               (146,546.76)             
DEPRECIACIÓN  4,571.25S/.                                   4,571.25S/.                4,571.25S/.                4,571.25S/.               781.30S/.                 
AMORTIZACIÓN 1,242.00S/.                                   1,242.00S/.                1,242.00S/.                1,242.00S/.               1,242.00S/.             
FCO 84,172.27S/.                                82,153.51S/.              189,029.52S/.            288,580.34S/.           352,245.22S/.         
GNKT ‐155,224.80S/.         
CTN ‐3,213.18S/.             
FCI ‐158,437.98S/.          ‐S/.                                             ‐S/.                          ‐S/.                           ‐S/.                          ‐S/.                        
FCL ‐158,437.98S/.          84,172.27S/.                                82,153.51S/.              189,029.52S/.            288,580.34S/.           352,245.22S/.         
PRÉSTAMO 63,375.19S/.             
CUOTA (30,269.70)                                     (30,269.70)                  (30,269.70)                 
ESCUDO FISCAL 3,812.05S/.                                   S/. 2,768.59 S/. 1,512.37
FCF 63,375.19S/.              ‐26,457.65S/.                               ‐27,501.11S/.            ‐28,757.34S/.            ‐S/.                          ‐S/.                        
FCNI ‐95,062.79S/.            57,714.62S/.                                54,652.39S/.              160,272.19S/.            288,580.34S/.           352,245.22S/.         
FLUJO DE CAJA
2019
Total Inversión 158,438S/.              
Total financiamiento
S/. 63,375 40%
Total de Inv. Del 
Accionista S/. 95,063 60%
PRÉSTAMO 63,375S/.                            
TEA 20.39%
TEM 1.56%
Plazo meses 36
Plazo Año 3
FINANCIAMIENTO BANCARIO
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Escenario Negativo: Aumento de la tasa efectiva anual 1%, decrecimiento del nivel de venta 
en un 15% y aumento del gasto en un 10%. 
 
Tabla 52 Financiamiento del escenario negativo 
 
Nota: Elaboración propia 
Tabla 53 Flujo de caja del escenario negativo 
 
Nota: Elaboración propia 
 
Análisis de Escenarios: En el comparativo de los diferentes escenarios previamente 
presentados (proyectado, escenario positivo y escenario negativo) se puede determinar que 
el impacto por la variación en las ventas y/o gastos afectan directamente en los resultados 
2019
Total Inversión 158,438S/.              
Total financiamiento S/. 63,375 40%
Total de Inv. Del 
Accionista S/. 95,063 60%
PRÉSTAMO 63,375S/.                            
TEA 21.39%
TEM 1.63%
Plazo meses 36
Plazo Año 3
FINANCIAMIENTO BANCARIO
2020 2021 2022 2023 2024
VENTAS 593,691.00S/.                              653,131.50S/.           1,074,128.37S/.        1,241,747.13S/.       1,382,478.47S/.     
COSTOS (361,928.00)                                  (395,318.00)                (619,781.23)                (708,543.87)               (782,294.36)             
GASTOS (268,364.80)                                  (363,481.80)                (539,475.13)                (511,472.79)               (521,499.23)             
DEPRECIACIÓN  (4,571.25)                                       (4,571.25)                    (4,571.25)                     (4,571.25)                    (781.30)                     
AMORTIZACIÓN (1,242.00)                                       (1,242.00)                    (1,242.00)                     (1,242.00)                    (1,242.00)                  
EBIT ‐42,415.05S/.                               ‐111,481.55S/.          ‐90,941.24S/.            15,917.2S/.               76,661.59S/.           
IMPUESTO A LA RENTA ‐                                                  4,695.58                     22,615.17                 
DEPRECIACIÓN  4,571.25S/.                                   4,571.25S/.                4,571.25S/.                4,571.25S/.               781.30S/.                 
AMORTIZACIÓN 1,242.00S/.                                   1,242.00S/.                1,242.00S/.                1,242.00S/.               1,242.00S/.             
FCO ‐36,601.80S/.                               ‐105,668.30S/.          ‐85,127.99S/.            26,426.06S/.             101,300.05S/.         
GNKT ‐155,224.80S/.         
CTN ‐3,213.18S/.             
FCI ‐158,437.98S/.          ‐S/.                                             ‐S/.                          ‐S/.                           ‐S/.                          ‐S/.                        
FCL ‐158,437.98S/.          ‐36,601.80S/.                               ‐105,668.30S/.          ‐85,127.99S/.            26,426.06S/.             101,300.05S/.         
PRÉSTAMO 63,375.19S/.             
CUOTA (30,742.66)                                     (30,742.66)                  (30,742.66)                 
ESCUDO FISCAL 3,999.01S/.                                   S/. 9,069.09 S/. 9,069.09
FCF 63,375.19S/.              ‐26,743.66S/.                               ‐21,673.58S/.            ‐21,673.58S/.            ‐S/.                          ‐S/.                        
FCNI ‐95,062.79S/.            ‐63,345.46S/.                               ‐127,341.88S/.          ‐106,801.56S/.          26,426.06S/.             101,300.05S/.         
FLUJO DE CAJA
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del VPN y del IR, siendo para el escenario positivo, un incremento del 90% sobre el 
escenario proyectado, lo que genera una variación en el IR de S/2.98 a S/4.78. 
En el caso del escenario negativo, el VPN pasaría a un valor negativo de S/258,122.70, según 
se detalla en el siguiente cuadro: 
 
Tabla 54 Análisis de Escenarios 
 
 
Se puede observar que en los flujos de escenarios las incidencias que ocurran en un escenario 
optimista son de 25%, ya que para ello deberían decrecer los gastos, incrementar las ventas 
en un 15% y encontrar una tasa efectiva menor de una entidad bancaria. En un escenario 
pesimista la ocurrencia que se pueda dar es de un 5 % para eso se tendría que decrecer las 
ventas, aumentar los gastos y encontrar una tasa mayor, esto se puede manejar porque los 
gastos se pueden ajustar con la cantidad demanda, mientras en un escenario base se puede 
obtener en un 70% este índice de ocurrencia es mayor, porque los análisis y cálculos 
expuestos de adquisición son de acuerdo al mercado.  
El índice de retorno en el escenario optimista es de 4.59 soles y en un escenario base es de 
2.9, esto quiere decir que por cada sol invertido se obtendrá esa ganancia. El retorno de 
recupero de la inversión es de 3 meses y 14 meses respectivamente. Asimismo, el índice de 
rentabilidad máxima optimista es de 97% y del escenario base es de 64%. 
SENSIBILIDAD OPTIMISTA BASE PESIMISTA
VPN ANUAL = 340,980.86S/.   176,090S/.         ‐242,279.69S/.  
IR = 4.59 2.9 ‐
PRID
3 Meses 14 meses ‐
TIR 97% 64% ‐
PROBABILIDAD 25% 70% 5%
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8.11.3 Análisis del Punto de Equilibrio 
 
 
Nota: Elaboración propia 
 
El punto de equilibrio de la empresa, se encuentra por encima de la cantidad de 396 botellas de Cannabis de 4% correspondiente al primer año, 
y con esta cantidad de venta se logra cubrir los costos y gastos que se incurre en el negocio. 
 
 
DESCRIPCIÓN 2020 2021
COSTO FIJO 20,800.00S/.             20,890.00S/.                      42,192.43S/.   42,746.99S/.   43,277.48S/.  
COSTO VARIBLES 341,128.0S/.             374,428.0S/.                      577,588.8S/.   665,796.9S/.   739,016.9S/.  
VENTAS ANUALES  (UNIDAD) 3,326 3,659 4,024 4,427 4,870
PVU 102.56S/.                   102.33S/.                            143.52S/.        150.40S/.        151.76S/.       
PRECIO DE VENTA  4%, 10% Y 15%  210.00S/.                   210.00S/.                            230.00S/.        430.00S/.        670.00S/.        250.00S/.        430.00S/.        690.00S/.        250.00S/.            450.00S/.        690.00S/.       
PUNTO EQUILIBRIO ECONOMICO 40,656.78S/.             40,744.20S/.                      47,296.13S/.   48,018.42S/.   48,581.67S/.  
PUNTO EQUILIBRIO PRODUCTO 396 398 330 319 320
2022 2023 2024
Tabla 55 Punto de equilibrio 
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8.11.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos) 
Los principales riesgos del proyecto son los siguientes: 
 Aprobación del reglamento para el autocultivo de la planta del cannabis a 
clubes de cultivo o personas naturales, dado que en este punto se crearían 
nuevos pequeños competidores con productos de diferentes calidades, 
pudiendo abarcar parte de nuestro mercado y generando una brecha entre 
nuestros productos de calidad certificada y una guerra de precios. Para 
contrarrestar esto es importante lograr un posicionamiento con nuestra oferta 
de valor enfocada también hacia los cuidadores primarios.  
 Controversia en los efectos del cannabis dado que es catalogado por un 
segmento de la población como una droga con efectos nocivos para la salud 
(haciendo referencia al componente THC que provoca los efectos 
psicoactivos), por tal motivo, desconfianza en los efectos positivos hacia 
diversos males que puede generar en la salud a través del uso medicado del 
cannabis y con medicación de calidad.  
 Desconocimiento o interpretación errada de la palabra “coaching” entendido 
por algunas personas como “entrenamiento” (de su traducción del inglés) 
relacionado a temas deportivos. Lo que hace que muchas personas no entiendan 
sobre el significado de esta profesión orientada hacia el desarrollo de las 
denominadas “habilidades blandas” aplicado en el manejo de situaciones 
difíciles, restándole valor a nuestra propuesta enfocada al acompañamiento de 
los cuidadores primarios para aceptar y sobrellevar situaciones de dolor.   
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CONCLUSIONES 
 El proyecto “Vida Natural” presenta una alternativa de negocio innovador por la 
asociación que presentamos entre la atención de productos naturales, como en el 
apoyo y acompañamiento a la familia a través de sesiones de coaching ontológico, y 
con el soporte de los medios digitales, lo que nos permite una masificación en cuanto 
a la información a difundir, lo que es principal factor diferencial en el mercado. Dicho 
proyecto es rentable con una proyección de crecimiento a corto plazo, situación que 
se refleja en los estados Financieros proyectados. 
 
 Respecto a la ubicación del local, se concluye que, en base a la evaluación realizada 
de manera cualitativa y cuantitativa, la mejor opción sería en el distrito de San Borja. 
Dicha ponderación, prima la cercanía al Instituto Nacional de Enfermedades 
Neoplásicas – INEN, y la proximidad a las clínicas San Borja, y la clínica 
Internacional con sedes de atención en enfermedades neoplásicas. Por otro lado, otro 
factor importante para la ponderación de la mejor ubicación del local, es el costo del 
metro cuadrado, así como la facilidad de llegada a las principales rutas de acceso 
público. 
 
 El proyecto es atractivo para los inversionistas, debido a que se estima una 
rentabilidad mínima del inversionista del 21.75% (COK) y un WACC del 19%. Así 
mismo, el Índice de rentabilidad para el periodo comprendido en los 5 primeros años 
del proyecto, nos da un resultado estimado de 4.5 por cada 1 sol de inversión, un TIR 
financiero esperado del 66%. y un VAN financiero de S/177,061, lo que determina 
la viabilidad y factibilidad del presente proyecto. 
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ANEXOS 
 
ANEXO 01: REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO 
CAPITULO I - DISPOSICIONES GENERALES 
Artículo 1 – ÁMBITO: 
El presente Reglamento Interno de Trabajo establece las normas de comportamiento 
(actitud y/o capacidad) laboral que deben observar todos los trabajadores de VIDA 
NATURAL, independientemente de la ubicación de sus áreas en el centro de trabajo, 
de sus cargos, categorías o grados jerárquicos. 
Teniendo en cuenta que el presente REGLAMENTO contiene normas genéricas de 
derechos y obligaciones laborales, el mismo no implica ninguna restricción de las 
facultades del empleador, ni reemplaza a las obligaciones específicas de cada 
trabajador derivadas del puesto que desempeña, no implicando adicionalmente 
variación en lo establecido por las normas legales vigentes. 
Las disposiciones están orientadas a fomentar la armonía de las relaciones laborales, 
compromiso, trabajo en equipo y productividad de la organización, que aseguren la 
adecuada marcha de VIDA NATURAL y la prestación del más eficiente y efectivo 
servicio a quienes recurren a VIDA NATURAL. 
Artículo 2 – CONTENIDOS: 
Las normas que contiene el presente Reglamento Interno de Trabajo tienen carácter 
obligatorio. Todo trabajador de VIDA NATURAL debe mantener en su poder un 
ejemplar del Reglamento vigente, a efectos de estar permanentemente enterado de su 
contenido y darle el debido cumplimiento. 
Artículo 3 – ALCANCE: 
EI conocimiento, aplicación y cumplimiento del Reglamento Interno de Trabajo, es 
obligatoria para todos los trabajadores de VIDA NATURAL, en sus centros de trabajo, 
instalaciones y lugares donde se ejecuta sus proyectos o se prestan servicios a lo largo 
del territorio nacional. 
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Asimismo, de acuerdo con las especificaciones de índole legal vigentes y a las 
características propias de toda Unidad de Negocios, el Gerente General y/o quien haga 
sus veces, tiene la facultad de definir regulaciones internas adicionales a las 
establecidas en el presente Reglamento, de forma directa o en coordinación con el área 
de Recursos Humanos. 
Los trabajadores actuales y los que se incorporen a VIDA NATURAL, recibirán un 
ejemplar del presente Reglamento, para que tomen conocimiento del contenido del 
mismo, para su efectiva aplicación y cumplimiento. 
Todas y cada una de las normas contempladas en el presente reglamento tienen 
carácter enumerativo, mas no así, limitativo. En consecuencia, las situaciones no 
contempladas en éste, serán resueltas por los representantes de VIDA NATURAL, en 
uso de sus facultades de dirección, con arreglo a lo que establezcan las disposiciones 
legales vigentes. 
Artículo 4 – SOBRE LAS MODIFICACIONES AL REGLAMENTO: 
Siendo el Reglamento Interno de Trabajo un instrumento normativo dictado por VIDA 
NATURAL en función de su potestad administrativa, puede ser modificado por ésta 
en cualquier momento, cuando así lo exija la necesidad institucional y/o las 
disposiciones legales vigentes que le sean aplicables, o cuando a su criterio lo crea 
necesario para el mejor desarrollo institucional, recayendo dicha potestad en la 
Gerencia General y/o quien haga sus veces, de forma directa, en coordinación o 
delegación de funciones al área de Recursos Humanos. Todas las modificaciones del 
Reglamento Interno de Trabajo serán puestas en conocimiento de los trabajadores vía 
documental, visual o virtual, según determine la Gerencia General. 
Artículo 5 – BASE LEGAL Y DOCUMENTOS NORMATIVOS VIGENTES: 
a) Constitución Política del Perú -1993; Título I: De la Persona y Sociedad Art. 
24 Derechos del Trabajador. 
b) Decreto Supremo Nro. 039-91-TR del 31.12.91 concordado con el Texto 
Único Ordenado del Decreto Legislativo Nro.728. 
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c) Decreto Legislativo Nro. 854, TUO Ley de jornada de trabajo, horario y 
trabajo en sobretiempo aprobado por D.S. Nro. 007-02-TR, modificado por la Ley Nro. 
27671. 
d) D.S. Nro. 005-2002 -TR Otorgamiento de gratificaciones. 
e) Ley 28561 “Ley que regula el trabajo de los técnicos y auxiliares asistenciales 
de salud”, al amparo del D.S. Nro. 004-2012-SA. 
f) D.S. Nro. 004-06-TR y su modificatoria D.S. Nro. 011-06-TR Disposiciones 
sobre el registro de control de asistencia y de salida régimen laboral privado, y 
modificado por el Decreto Supremo Nº 010-2008-TR. 
g) D.S. 005-2012-TR, Reglamento de la Ley Nro. 29783, Ley de Seguridad y 
Salud en el Trabajo, y sus modificatorias. 
h) Ley de Prevención y Sanción del Hostigamiento Sexual Nro. 27942 y 
concordancias D.S. Nro. 010-2003-MIMDES (Reglamento), y su modificatoria según 
la Ley Nro. 29430 
i) Resolución Ministerial Nro. 376-2008-TR, Medidas nacionales frente al VIH y SIDA 
en el lugar de trabajo. 
j) D.S. Nro. 004-97-SA Reglamento de la Ley Contra Sida Nro. 26626, así como el 
Anexo del D.S. Ni 035-2015-SA que aprueba el Plan Estratégico Multisectorial para 
la Prevención y Control de las Infecciones de Transmisión Sexual - ITS y el VIH - 
PEM ITS VIH 2015 - 2019. 
k) Ley de Prevención y Control de la TB en el Perú (Ley 30287)  
Artículo 6 – COMPROMISO DE EL TRABAJADOR: 
Todo trabajador deberá realizar eficientemente el trabajo que le corresponde de 
acuerdo con el puesto que desempeñe o cualquier otro que le ordene su superior 
jerárquico. Asimismo, está obligado a cumplir con las disposiciones que se le impartan 
relacionadas con la ejecución de sus labores.  
Artículo 7 – OBJETIVO DE LA EMPRESA: Es objetivo permanente de VIDA 
NATURAL lograr la mayor productividad y eficiencia. En consecuencia, VIDA 
NATURAL podrá introducir nuevos métodos y sistemas de trabajo en las 
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oportunidades en que lo requiera, siendo deber de los trabajadores cooperar 
ampliamente con ellos. 
CAPITULO II -ADMISIÓN E INGRESO DE TRABAJADORES 
Artículo 8 – SELECCIÓN Y CONTRATACIÓN DE TRABAJADORES: 
La Selección y Contratación de personal, es facultad del representante legal de la 
empresa o de quien éste delegue, lo cual se adaptará a sus objetivos generales y 
específicos, además de sus necesidades de operación. 
La selección de personal se realizará de acuerdo a las especificaciones técnicas de los 
perfiles de los puestos según requerimiento, necesidades y estructura aprobada de las 
áreas de la empresa. Este proceso será definido, dirigido y supervisado por el área de 
Recursos Humanos o de quien haga de sus veces. 
Ningún trabajador podrá ingresar a prestar servicios, si no ha superado el respectivo 
proceso de selección, y con ello haya sido autorizado formalmente para su 
incorporación a la empresa. 
Los trabajadores deberán llenar los formatos y entregar toda la documentación que 
requiere la empresa para su selección y contratación, entendiéndose esto como una 
declaración jurada de veracidad de lo presentado, además, someterse a los exámenes 
y evaluaciones necesarias según lo dispuesto por el área de Recursos Humanos, 
quedando sujeto al control posterior que pueda realizar la Empresa, y de las decisiones 
que justifiquen una posible resolución contractual en caso se demuestre la falsedad de 
lo aseverado, que se entenderá como causa justificada de despido. 
La empresa podrá suscribir contratos de trabajo, con las personas que ingresen a su 
servicio pudiendo ser a tiempo indeterminado o determinado, según las necesidades 
de la empresa. 
Admitido el nuevo trabajador a la empresa, éste queda sujeto al período de prueba legal 
según la categoría de la labor que corresponda de conformidad con las normas 
laborales vigentes, a excepción de los cargos de confianza o de dirección que se rigen 
por términos distintos. 
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Todo nuevo trabajador recibirá una Inducción General sobre los objetivos, 
organización, funcionamiento de la empresa, así coma también de las labores 
específicas que corresponderá desarrollar en su puesto de trabajo. 
Cada trabajador que ingrese a VIDA NATURAL tendrá un legajo (File) personal 
documental o virtual según sea el caso. La organización, actualización y manejo es de 
responsabilidad del área de Recursos Humanos, siendo dicha información 
concomitada y contrastada con la que la Gerencia General o quien haga sus veces, 
cuente en su defecto. 
Artículo 9 – PERÍODO DE PRUEBA: 
Todo nuevo trabajador estará, sin excepción, sujeto al período de prueba especificado 
en su contrato de trabajo o, en su defecto, establecido de conformidad con la 
legislación laboral vigente, pudiendo establecerse inclusive la ampliación del periodo 
de prueba hasta el plazo máximo permitido, en los casos en que resulte procedente 
conforme a Ley. VIDA NATURAL determinará la duración y condiciones de la 
contratación, de acuerdo a las normas laborales vigentes. 
Artículo 10 – DOCUMENTACIÓN MÍNIMA A PRESENTAR: 
Toda persona que ingrese a laborar a VIDA NATURAL, deberá presentar los 
siguientes documentos: 
10.1 Ficha o formato personal. 
10.2 Fotocopia de documento de identidad, carnet de extranjería o pasaporte según 
sea el caso, legible y vigente. 
10.3 Currículo Vitae documentado (incluir copias de certificados de trabajo y 
constancias de estudios). El Currículo Vitae debe ser firmado en cada hoja por el 
ingresante. 
10.4 Copia de títulos y/o grados universitarios. 
10.5 Copia de partida de matrimonio, si fuera el caso. 
10.6 Copia de partida de nacimiento y/o DNI, en caso de tener hijos. 
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10.7 Declaración Jurada de carecer o no tener antecedentes policiales ni penales, 
ni judiciales, con cargo a regularizar presentando en el plazo de siete (07) días hábiles 
el Certificado de antecedentes Penales, Policiales y Judiciales. La falsedad de la 
declaración genera las responsabilidades civiles y penales respectivas. 
10.8 Declaración Jurada de domicilio, la cual deberá de ser acreditada con 
Fotocopia del recibo de agua, luz o teléfono del domicilio donde declara vivir. 
10.9 Otros que VIDA NATURAL determine previo a la suscripción del contrato 
de trabajo. 
Atender que todo documento presentado queda sujeto a la fiscalización posterior que 
VIDA NATURAL determine realizar, y de las decisiones que justifiquen una posible 
resolución contractual en caso se demuestre la falsedad de lo aseverado, que se 
entenderá como causa justificada de despido, sin menoscabo del inicio de las acciones 
administrativas y/o legales que se consideren pertinente de realizar ante dicha falsa 
declaración. 
CAPITULO III - LAS JORNADAS Y HORARIOS DE TRABAJO; TIEMPO DE LA 
ALIMENTACION PRINCIPAL 
Artículo 11 – La jornada de trabajo es según el personal: 
a) Administrativos: De cuarenta y ocho horas semanales como máximo y se 
cumplen en el horario establecido por la empresa, teniendo en cuenta las normas 
legales vigentes. 
En mérito de las facultades establecidas por el artículo 2º del Decreto Legislativo Nº 
854, se podrá establecer jornadas compensatorias de trabajo, de tal forma que en 
algunos días la jornada ordinaria sea mayor y en otras, menor de ocho (08) horas, así 
como reducir o ampliar el número de días de la jornada semanal de trabajo, pudiendo 
prorratear las horas dentro de los restantes días de la semana. 
b) Técnicos y auxiliares asistenciales de salud: Es de treinta y seis (36) horas 
semanales o su equivalente a ciento cincuenta (150) horas mensuales. 
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Artículo 12 – EI área de Recursos Humanos es la responsable de definir y hacer 
cumplir las normas que aseguren el control de asistencia, puntualidad y permanencia 
del personal. 
Artículo 13 – EI horario de trabajo para el personal sujeto a fiscalización inmediata 
será en turnos rotativos (si así correspondiese) para todo el personal de operaciones y 
de lunes a sábado para el personal administrativo, todos con un máximo de 48 horas 
semanales. Los turnos serán programados por las áreas respectivas con conocimiento 
previo y supervisión del área de Recursos Humanos para ser difundidos a los 
trabajadores. 
Artículo 14 – EI horario de la jornada de trabajo y turnos rotativos con el visto del área 
de Recursos Humanos se ubicará en un lugar visible y cerca de los mecanismos del 
registro de asistencia, debiendo constar tanto la hora de ingreso como de salida del 
personal y el periodo de refrigerio. 
 
Tener presente que toda salida y/o reingreso al local de trabajo, durante el horario de 
trabajo establecido para cada trabajador, se encuentra terminantemente prohibido, 
salvo medie autorización que sea refrendada con documento expedido por la Gerencia 
General y/o quien haga sus veces, que autorice la ausencia durante el período de 
trabajo, lo que conlleva a la marcación durante el período de ausencia hasta su retorno 
efectivo, bajo apercibimiento de sanción en caso de omisión pese a lo aquí dispuesto. 
Artículo 15 – EI Horario de Refrigerio se establece que tendrá una duración de 45 
minutos, debiendo coincidir en lo posible con los horarios habituales para que el 
colaborador lo destine a la ingesta de su alimentación principal o para un refrigerio 
propiamente dicho y/o para su descanso. En ese sentido, se debe realizar la marcación 
de la salida y el consecuente retorno del periodo de refrigerio, bajo responsabilidad de 
asumir como inconducta pasible de sanción la desatención al presente, lo que también 
será aplicable a quienes permanezcan en el centro, y se retiren durante dicho período 
– por menor que éste resulte – y no cumplan con lo aquí establecido. 
En el caso del personal que a razón de sus seis (6) horas de trabajo, corresponderá 
horario de refrigerio solo que sea cumplida en programación la jornada completa por 
la cual se les ha contratado y que responde a su disponibilidad brindada. En caso las 
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horas que preste al día, superen las seis (6) que habitualmente programan, accederán a 
dicho beneficio previa coordinación con la Gerencia General y/o quien haga sus veces, 
a efectos de que el servicio brindado no se afecte y/o interrumpa. 
Inclusive, si la programación a la que se hace referencia, comprende a personal único 
para el área en que se desempeña, deberá coordinar de forma previa a su horario de 
refrigerio con su coordinador inmediato, a efectos de que el servicio no se vea 
interrumpido. 
CAPITULO IV - NORMAS DE ASISTENCIA Y PUNTUALIDAD 
Artículo 16 – Todos los trabajadores tienen la obligación de concurrir puntualmente a 
sus labores, de acuerdo al horario y turno establecido y de registrar su asistencia al 
ingreso y salida de labores e inicio y término del Horario de Refrigerio en los sistemas 
de control del centro de trabajo, así como a permanecer en su lugar de trabajo durante 
el desarrollo del mismo. 
 
Artículo 17 – El registro de asistencia es personal. El trabajador que no marque o 
registre su ingreso y salida, sea cual fuere los considerandos del numeral anterior, será 
considerado inasistente, pasible de sanción al respecto, sin menoscabo de la aplicación 
de la normativa con que la empresa cuente y estime aplicar, de forma complementaria 
al presente. 
Artículo 18 – Vencida la hora oficial de ingreso, el trabajador tendrá una tolerancia de 
diez (10) minutos, pasado los cuales deberá obtener autorización del responsable del 
centro de trabajo para su ingreso. El trabajador que registre su ingreso dentro de la 
tolerancia indicada estará sujeto al descuento correspondiente por todos los minutos 
de tardanza en que incurran, los mismos que serán materia de acumulación para el 
cómputo de tardanzas mensual. Salvo que medie permiso anticipado por escrito de 
parte del jefe superior inmediato, Gerente General y/o quien haga sus veces, esta 
tardanza incurrida no está exenta de la medida disciplinaria correspondiente que el 
área de Recursos Humanos aplicará según la reincidencia y magnitud de dicha falta 
según las estadísticas del área. 
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Artículo 19 – Se considera como Tardanza a todo ingreso, pasado el horario estipulado 
como tal, y que en su defecto no supere la tolerancia establecida, bajo los minutos que 
acumulados representen inasistencia injustificada. 
El personal que incurra en tardanza reiterada y que exceda los 30 minutos mensuales 
de tolerancia, se hará merecedor a las sanciones que correspondan, según la gravedad 
de la falta según el procedimiento definido por el área de Recursos Humanos y la 
legislación laboral vigente. 
Artículo 20 – Toda omisión involuntaria en el registro de asistencia debe ser 
comunicada al área de Recursos Humanos dentro de las veinticuatro (24) horas 
posteriores al hecho, exponiendo las causas que motivaron la omisión y ofreciendo las 
pruebas del caso, bajo apercibimiento de considerarse como inasistencia injustificada, 
pasible de descuento y sanción en su acumulación.  
Artículo 21 – Las omisiones en el registro de ingreso o salida del centro de trabajo que 
no puedan justificarse con pruebas fehacientes, serán consideradas como inasistencias 
injustificadas y estarán afectas al correspondiente descuento y a las sanciones 
conforme la ley laboral vigente y las normas de conducta de la empresa. 
Artículo 22 – Constituye inasistencia: 
a) No concurrir al centro de trabajo. 
b) Ingresar después del tiempo establecido en los artículos anteriores del 
presente reglamento sin ninguna autorización emitida. 
c) No registrar su ingreso al centro de trabajo. 
d) No justificar debida ni válidamente la omisión al marcado, sea de ingreso o 
salida, dentro del plazo establecido para el mismo. 
e) No justificar debida ni válidamente la inasistencia al centro de trabajo. 
f) Otros supuestos que la empresa establezca, y que no contravengan lo 
jurídicamente establecido para ello. 
Artículo 23 – Toda ausencia al trabajo debe ser justificada por el trabajador hasta 
dentro del tercer día de producida, con prueba fehaciente que así lo determine, además 
de ser notificada telefónicamente con anticipación al inicio de su horario de trabajo al 
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área de Recursos Humanos – o a quien haga sus veces – para tomar las previsiones de 
la continuidad del servicio, con cargo a justificarse documentalmente. Dicho plazo se 
contará por días laborables, a los que se aplicará en caso de no debida justificación, las 
sanciones a que se contraiga por el presente Reglamento, y en su defecto, lo establecido 
por ley. 
CAPITULO V - NORMAS DE PERMANENCIA, PERMISOS, LICENCIAS E 
INASISTENCIAS 
Artículo 24 – El trabajador deberá de permanecer en su puesto de trabajo únicamente 
dentro de su horario de trabajo. El desplazamiento fuera de su puesto de trabajo se hará 
con autorización expresa y verificable del jefe inmediato a quien compete, bajo 
responsabilidad, el control de permanencia del personal a cargo. 
Artículo 25 – El otorgamiento de licencias y permisos es potestad exclusiva de la 
Gerencia General y/o quien haga sus veces, con pleno conocimiento del área de 
Recursos Humanos, y de modo general se otorgarán sin goce de remuneraciones o 
cuando la empresa lo autorice, con cargo a compensación del tiempo dejado de laborar. 
Artículo 26 – La inasistencia o el retiro del trabajador en horas de trabajo por razón 
debidamente justificada y con conocimiento y autorización previa de la Gerencia 
General y/o quien haga sus veces, se considera como Permiso. Atender que toda 
disposición de esta índole, debe ser puesta a conocimiento del área de Recursos 
Humanos. 
El trabajador que haga uso de un permiso dentro de la jornada deberá registrar su 
salida, volviendo a realizar esta operación al reingresar. 
El tiempo no laborado durante los permisos será descontado, salvo disposición en 
contrario de la Gerencia General y/o quien haga sus veces. 
Artículo 27 – Se concederá permiso a los trabajadores con goce de haberes por los 
siguientes motivos debidamente comprobados y especificados en el documento de 
autorización respectivo: 
a) Por razones de salud 
b) Por estudios y capacitaciones con límite de horas 
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c) Por nacimiento de hijos 
d) Por adopción de menores de edad, y siempre que medie Resolución 
Administrativa de Colocación Familiar, suscrita la respectiva Acta de Entrega del niño, 
de conformidad con lo establecido por la Ley Nº 26981, siempre que el niño a ser 
adoptado no tenga más de doce años de edad. 
e) Por enfermedad de familiares directos en estado grave o terminal, o que hayan 
sufrido grave accidente 
f) Por fallecimiento del cónyuge, padres, hijos o hermanos del trabajador desde 
3 hasta 5 días, según el término de la distancia, cuando el deceso se produce en lugar 
geográficamente distinto de donde labora el trabajador. 
g) Por otras que la ley establezca. 
En el caso de estudios y capacitaciones, deberá de suscribirse convenio que autorice 
el mismo entre la empresa y el trabajador, debiendo respetarse las condiciones a que 
en éstas se arriben. 
Artículo 28 – Las licencias o permisos por enfermedad, maternidad (pre y post natal), 
parto múltiple, adelanto o retraso de parto, lactancia, adopción de menor y por 
familiares graves, se reconocerán de acuerdo a las disposiciones legales, 
estableciéndose las condiciones a que en éstas se establezcan. 
Artículo 29 – Las inasistencias ocurridas por motivos de enfermedad se acreditarán 
con constancia médica expedida por EsSalud o el Certificado Médico de acuerdo a ley, 
el cual presentará al área de Recursos Humanos en tiempo oportuno, y será quien 
determine su validez, con los mecanismos de supervisión y validación que permita la 
legislación actual. La empresa podrá realizar las vistas domiciliarias durante el periodo 
de validez del descanso médico. 
Artículo 30 – Las inasistencias o ausencias sin justificación, advertida y sancionada 
por el área de Recursos Humanos, será sujeta a medida disciplinaria según el presente 
reglamento y la legislación laboral vigente. 
Artículo 31 – Los permisos por asuntos particulares con o sin goce de haber se 
otorgarán según procedimiento regulado por la Gerencia General y/o quien haga sus 
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veces, con conocimiento del área de Recursos Humanos, según las necesidades de 
servicio al área a que pertenece el trabajador solicitante. 
CAPITULO VI - MODALIDAD DE LOS DESCANSOS SEMANALES 
 
Artículo 32 – El trabajador tiene derecho a descansar como mínimo un día a la semana, 
el mismo que se efectuará el día Domingo, salvo cambio previamente autorizado – y 
por justificación válidamente aceptada – por la Gerencia General y/o quien haga sus 
veces. 
Artículo 33 – Los trabajadores que laboren en su día de descanso sin sustituirlo por 
otro día dentro de la misma semana, tendrá derecho al pago de la retribución 
correspondiente a la labor efectuada, más una sobretasa del 100%. 
CAPITULO VII - DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL EMPLEADOR 
Artículo 34 – Corresponde en forma exclusiva a VIDA NATURAL a través de sus 
representantes el planeamiento, dirección, administración y organización de sus 
operaciones, así como la determinación de las formas de control de las labores de sus 
trabajadores. 
Esto incluye entre otras las siguientes facultades: 
a) Determinar la estructura organizacional de todos sus centros de trabajo y el 
perfil de cada puesto de trabajo, incluyendo funciones, formación, habilidades y 
competencias. 
b) Determinar la capacidad e idoneidad de cada trabajador según el perfil del 
puesto asignado. 
c) Evaluar el desempeño de sus trabajadores en forma periódica según el 
planeamiento estratégico de VIDA NATURAL. 
d) Seleccionar y contratar trabajadores para todas sus unidades y centros de 
trabajo, disponiendo los requisitos y procedimientos para tal efecto. 
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e) Determinar la posición a ser ocupada por cada trabajador, lo que incluye la 
potestad de cambiar o modificar el puesto, de acuerdo a la necesidad del servicio que 
éste manifieste. 
f) Disponer el traslado o rotación de cualquier trabajador respecto al centro de 
trabajo y/o turno laboral, de acuerdo a la facultad de dirección de empresa con que 
cuenta. 
g) Establecer y adecuar las categorías ocupacionales de la estructura de VIDA 
NATURAL, definiendo niveles jerárquicos y cargos de dirección y confianza. 
h) Programar y fijar las jornadas, turnos y horarios de trabajo. 
i) Disponer el trabajo que se desarrollará y las personas que lo ejecutarán. 
j) Introducir y aplicar nuevos métodos y sistemas de trabajo. 
k) Establecer mediante reglamentos, directivas y otras disposiciones 
normativas, el marco laboral de la organización, subsistiendo en sus efectos aquellos 
que no contravengan la presente. 
l) Designar a sus apoderados, representantes y personal jerárquico. 
m) Disponer la revisión de artículos personales de los trabajadores al ingreso y 
salida de las instalaciones de VIDA NATURAL como medida de seguridad. 
Las facultades de VIDA NATURAL descritas anteriormente son eminentemente 
enunciativas y no limitativas, pudiendo ésta ampliarlas dentro de los alcances de la 
normativa legal vigente. 
Artículo 35 – Se constituye para VIDA NATURAL las siguientes obligaciones con 
sus trabajadores: 
a) Cumplir las leyes vigentes en materia de trabajo, seguridad e higiene. 
b) Velar por el estricto cumplimiento del presente Reglamento Interno de 
Trabajo. 
c) Proporcionar a los trabajadores, ambientes adecuados de trabajo y los 
elementos y recursos necesarios para el cumplimiento de sus labores. 
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d) Administrar las relaciones laborales de acuerdo a la legislación vigente y a su 
política de Recursos Humanos que mantendrá un equilibrio laboral, y atender las 
peticiones y reclamos de los trabajadores bajo las mismas pautas. 
e) Propiciar la armonía, el ambiente de cordialidad, buen trato y respeto entre 
sus trabajadores, incluyendo todos los niveles jerárquicos de VIDA NATURAL. 
f) Otorgar los beneficios sociales y otros derechos reconocidos en la 
normatividad laboral vigente. 
g) Formular y establecer directivas, normas y reglamentos que garanticen el 
orden, la seguridad y la protección de los trabajadores y las instalaciones. 
h) Prevenir, investigar y resolver los problemas laborales de acuerdo con los 
fines, objetivos y valores de VIDA NATURAL. 
i) Propiciar y fomentar el desarrollo social, cultural, profesional y técnico de sus 
trabajadores realizando actividades y programas de bienestar social y desarrollo que 
eleven su calidad de vida. 
j) Efectuar el pago de remuneraciones correspondientes a los trabajadores en las 
condiciones y oportunidades adecuadas según las normas internas y laborales. 
k) Capacitar a los trabajadores sobre las normas y políticas de hostigamiento 
sexual en la empresa. 
l) Informar al Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo, los casos de 
hostigamiento sexual y el resultado de las investigaciones efectuadas para verificar el 
cumplimiento de las normas sobre hostigamientos sexual (Ley Nro. 27942, Ley de 
Prevención y Sanción del Hostigamiento Sexual, Ley 29430 que modifica la anterior 
y su Reglamento aprobado por D.S. Nro. 010-2003 MIMDES). 
m) Fiscalizar que todos los ambientes de VIDA NATURAL se mantengan 100% 
libres de humo de tabaco y facilitar los mecanismos de denuncia para los trabajadores 
afectados por aquellas personas que incumplan la prohibición de fumar en las 
instalaciones de la empresa. Esto de conformidad con lo dispuesto en la Ley General 
para la Prevención y Control de los Riesgos del Consumo de Tabaco, Ley Nro. 28705, 
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así como su modificatoria Ley Nro. 29517, y su Reglamento aprobado por D.S. Ni 
001-2010.SA 
CAPITULO VIII - DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL TRABAJADOR 
Artículo 36 – Los trabajadores de la empresa gozan, entre otros, de los siguientes 
derechos: 
a) A percibir una remuneración mensual acorde a las funciones que desempeñan 
y en los plazos establecidos. 
b) Percibir las gratificaciones semestrales que otorga la empresa según las 
especificaciones laborales vigentes y siempre que esté laborando en la fecha que se 
otorgue el beneficio. 
c) AI descanso semanal remunerado según horario establecido. 
d) AI descanso anual remunerado por vacaciones, de acuerdo al Rol Vacacional 
que previamente determine el área de Recursos Humanos, conforme a las normas 
legales vigentes y según los procedimientos que define la misma área. 
e) Hacer uso de licencias o permisos por causas debidamente justificadas. 
f) A ser evaluado periódicamente sobre su rendimiento y desempeño laboral y 
ser considerado para ocupar cargos de mayor jerarquía, de ser el caso. 
g) A contar con el seguro de vida según prescribe la ley, y de acuerdo a la labor 
que ha de desempeñar. 
h) A ser inscrito en la Seguridad Social (EsSalud). 
i) Gozar de estabilidad en el trabajo de acuerdo a las disposiciones legales y 
administrativas vigentes. 
j) Asociarse con fines culturales, deportivos, asistenciales, cooperativos o cualquier 
otro tema lícito. 
k) A ser considerado para ocupar cargos de mayor jerarquía, teniendo en cuenta 
su rendimiento, formación académica y experiencia los cuales deberán adecuarse al 
perfil del puesto propuesto siguiendo el mismo proceso utilizado para la selección de 
personal del art.6°. 
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l) A utilizar los canales de comunicación regulares para la formulación de sugerencias, 
observaciones y reclamos. 
m) A que le sean proporcionadas las condiciones de trabajo adecuadas para el 
desempeño de sus funciones. 
n) A la reserva que debe mantenerse sobre sus registros y asuntos personales 
que sea de conocimiento de la institución. 
o) A la Compensación por Tiempo de Servicios. Así también, a percibir los 
demás beneficios que de común acuerdo o por disposición administrativa la empresa, 
así como aquellas que por ley se establezcan. 
Artículo 37 –Los trabajadores de la empresa, además de las obligaciones que establece 
la legislación vigente, se sujetan voluntariamente a lo siguiente: 
a) Cumplir y hacer cumplir las disposiciones previstas en los estatutos de la 
empresa y los contenidos en el presente RIT, lo que se obliga a realizar fielmente, 
obligándose asimismo a poner el mayor cuidado, lealtad y eficiencia en el desempeño 
de sus funciones, aplicando para tal fin toda su experiencia y capacidad, cuidando por 
los intereses de VIDA NATURAL. 
b) Guardar un comportamiento acorde con las normas de cortesía y buen trato 
hacia sus superiores, compañeros de trabajo y pacientes en general. 
c) Ejercer con eficiencia y eficacia las funciones que les sean encomendadas. 
d) Cumplir puntual y estrictamente con el horario de trabajo. 
e) Guardar en todo momento absoluta reserva y discreción sobre las actividades, 
documentos, procesos y demás información, que por la naturaleza de sus funciones 
desarrolle la empresa. 
f) Reintegrar a la empresa, el valor de los bienes que estando bajo su 
responsabilidad se perdieran o deteriorasen por descuido o negligencia debidamente 
comprobada. 
g) Conservar en buen estado el equipo de oficina, herramientas, máquinas y 
demás bienes de la empresa, dispuestos en las áreas en que estos se desempeñen.  
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h) Proponer a través de los órganos jerárquicos superiores, iniciativas que 
contribuyan al mejoramiento de la eficiencia y productividad institucional. 
i) Proporcionar oportunamente la documentación y/o información que se solicite para 
su file personal. 
j) Permitir la revisión de sus objetos personales o paquetes toda vez que sean exigidos, 
al ingresar o salir del centro de trabajo.  
k) Comunicar expresamente a la oficina de Recursos Humanos y/o quien haga 
sus veces, todo cambio domiciliario y demás datos personales, bajo responsabilidad. 
l) Acudir al centro de labores correctamente vestido o uniformado de ser el caso, 
portando en un lugar visible el fotocheck o distintivo que pudiera habilitarse en el 
centro de trabajo, bajo apercibimiento de sanción al respecto. 
m) Cumplir con diligencia las comisiones de servicio que se le encomienden. 
n) Cumplir con las disposiciones internas en materia de seguridad e higiene 
ocupacional que imparta la empresa. 
o) Utilizar los equipos de bioseguridad que requiera su puesto de trabajo, 
tomando precaución de las medidas de protección que la empresa ha previsto ha 
impartido en inducción al trabajador. 
p) Dedicarse exclusivamente a cumplir sus funciones no debiendo intervenir en 
las que competen a otros servidores, sin autorización del jefe inmediato superior. 
q) Actuar con buena fe laboral, conviniendo en que consagrará íntegramente su 
tiempo y capacidad hacia la atención de las labores que emanen de su cargo, 
comprometiéndose a desempeñar todas éstas de acuerdo con los reglamentos, prácticas 
y políticas internas de VIDA NATURAL, obligándose a cumplir fielmente los deberes 
que impone su contrato laboral con VIDA NATURAL, absteniéndose de realizar 
cualquier práctica desleal que se desdiga con el respeto mutuo que se deben las partes 
y por lo mismo, pondrá en conocimiento de aquel todas las situaciones o hechos que 
entorpezcan el normal desarrollo de los trabajos asignados, cumpliendo con fidelidad 
las órdenes e instrucciones que se le impartan. 
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r) Permanecer en su centro laboral dentro del horario de trabajo, de acuerdo con 
las normas y procedimientos de asistencia, permanencia y puntualidad. 
s) Recibir y firmar los cargos de las comunicaciones laborales emitidas por 
representantes designados por el área de Recursos Humanos; la inobservancia a esta 
obligación se considerará insubordinación tipificada coma falta grave sancionable. 
t) Los trabajadores que llegasen a laborar en Tesorería, Caja u otra área análoga, y 
donde manejen efectivo, en caso de existir faltantes de dinero, deberán reponerlo 
inmediatamente mediante un adelanto de remuneraciones sustentado con recibo 
firmado que será descontado de su planilla. 
u) Cumplir con las disposiciones de rotaciones, temporales y permanentes, 
dentro del centro de trabajo, en sus mismos puestos de trabajo o los que se requieran 
cubrir, según necesidades de servicio y mediante comunicación formal del área de 
Recursos Humanos. 
v) Sujetarse a las Evaluaciones de Desempeño y Encuestas de Clima Laboral 
que realice el área de Recursos Humanos a fin de optimizar la gestión del Capital 
Humano de VIDA NATURAL. 
w) Mantener en secreto toda información que llegue a su conocimiento en 
relación a los negocios de VIDA NATURAL, sus asociados y/o pacientes. Esta 
obligación subsistirá aun después de terminada la relación laboral y su incumplimiento 
genera la correspondiente responsabilidad por daños y perjuicios, conforme se detalla 
en la cláusula pertinente del contrato de trabajo que se ha suscrito para dicho fin. 
x) Toda la información y documentación que elabore o conozca por el 
desempeño de sus funciones es de propiedad exclusiva de VIDA NATURAL, por lo 
que no podrá proporcionarla, divulgarla, ni utilizarla, para su propio beneficio o de 
otros, sin la debida autorización, debiendo guardar absoluta reserva respecto al 
contenido de dicha información. El incumplimiento de esta obligación facultará a 
VIDA NATURAL para disponer la extinción del contrato de trabajo con justa causa, 
sin perjuicio de las acciones legales y administrativas que adopte VIDA NATURAL 
por los daños y perjuicios que se deriven de dicha conducta, conforme se detalla en la 
cláusula pertinente del contrato de trabajo que se ha suscrito para dicho fin. 
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y) Mantener en confidencialidad durante la vigencia del vínculo laboral que 
mantiene con VIDA NATURAL y después de concluido su contrato de trabajo 
respecto de las informaciones y/o documentos que fueran proporcionados y/o 
revelados por VIDA NATURAL y/o por las compañías vinculadas, directa o 
indirectamente, a VIDA NATURAL y/o por los pacientes de VIDA NATURAL de 
forma oral, escrita, mediante cualquier  soporte o por cualquier otro medio para el 
desarrollo de sus servicios, así como de toda información de la que tome conocimiento, 
directa o indirectamente, en el ejercicio de sus funciones, sobre las empresas y/o 
clientes, incluyendo todo análisis, recopilación, estudio, resumen, extracto o 
documentación de todo tipo, de propiedad, dominio, disposición autorizada o 
elaboración de o por cualquiera de las partes o elaborada por ambas conjuntamente a 
partir de la información y/o documentación revelada y/o proporcionada por aquellas 
empresas a VIDA NATURAL, conforme se detalla en la cláusula pertinente del 
contrato de trabajo que se ha suscrito para dicho fin. 
z) Toda información y/o documentación que fuera proporcionada y/o revelada 
por VIDA NATURAL continuará siendo de propiedad de la empresa. En este sentido, 
el trabajador devolverá a VIDA NATURAL, inmediatamente después de concluido o 
realizado el trabajo o la actividad que motivo la entrega y/o revelación de la 
información y/o documentación, e indefectiblemente dentro de las 24 horas siguientes 
a la conclusión de su contrato de trabajo toda la información y/o documentación que 
le hubiese sido proporcionada y/o revelada, incluyendo la que se encuentra en soporte 
informático en un equipo (pc, laptop, Tablet, Smartphone, USB, CD, disco duro físico 
o virtual –nube-, o similar que cuente con almacenamiento de datos), conforme se 
detalla en la cláusula pertinente del contrato de trabajo que se ha suscrito para dicho 
fin. 
aa)  No reproducir, transformar y, en general, a usar la información 
proporcionada y/o revelada de manera distinta para los fines que fue entregada, lo cual 
conlleva en facultad a VIDA NATURAL a adoptar las medidas que considere 
pertinentes en aras de resarcir y corregir dicho daño, sin menoscabo de accionar frente 
a la reparación de la que deba ser objeto, conforme se detalla en la cláusula pertinente 
del contrato de trabajo que se ha suscrito para dicho fin. 
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bb) Autorizar a la empresa de forma aleatoria al acceso del correo electrónico 
proporcionado por ésta, así como el acceso a internet y/o intranet. 
CAPITULO IX - FOMENTO Y MANTENIMIENTO DE LA ARMONIA ENTRE 
LOS TRABAJADORES Y VIDA NATURAL 
Artículo 38 – VIDA NATURAL fomenta el mantenimiento de las buenas relaciones, 
la armonía y cordialidad entre sus trabajadores a través del respeto mutuo y el correcto 
ejercicio de los derechos y deberes que el presente reglamento y las leyes señalan. Esta 
es la base de un clima de trabajo agradable que proporcione satisfacción a los 
trabajadores, lo cual es necesario para que puedan desplegar sus competencias de 
calidad y calidez en el servicio a nuestros usuarios. 
Artículo 39 – El área de Recursos Humanos es el encargado de ejecutar las políticas y 
normas tendientes al mantenimiento de la paz y armonía laboral dentro de la empresa. 
Para este efecto se realizarán mediciones periódicas del Clima Laboral de la 
organización, con el objetivo de diagnosticar las oportunidades de mejora respecto a 
los parámetros de comunicación interna, liderazgo, trabajo en equipo, participación, 
motivación y calidad del servicio de VIDA NATURAL. 
CAPITULO X - DEL SISTEMA REMUNERATIVO 
Artículo 40 – Se entiende por remuneración única a aquella que integra todos los 
conceptos remunerativos, con excepción de la compensación por tiempo de servicios. 
La forma de pago de la remuneración única se efectuará de conformidad con las 
disposiciones legales vigentes y por procedimientos usuales de la empresa. 
Artículo 41 – La remuneración única solo puede estar afecta a los descuentos de ley 
provenientes por mandatos judiciales, préstamos administrativos, adelantos de sueldo, 
así como a los descuentos que provengan del control administrativo sean por tardanzas, 
faltas injustificadas, suspensiones, entre otras. 
Artículo 42 – La empresa según norma laboral respectiva, otorgará a sus trabajadores 
dos (02) gratificaciones durante el año, que serán abonadas en los meses de julio, por 
Fiestas Patrias y diciembre por Navidad; los montos de dichas gratificaciones serán 
sujetos al cálculo establecido de acuerdo a la legislación laboral y de conformidad al 
régimen tributario que ostente la empresa. 
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Artículo 43 – Los reglamentos, aclaraciones y observaciones que pudieran suscitarse 
como consecuencia del pago de remuneraciones, deberán canalizarse adecuada y 
oportunamente por el interesado ante el área de Recursos Humanos, o la Gerencia 
General (y/o quien haga sus veces), de ser el caso. 
CAPITULO XI - DE LAS HORAS EXTRAS Y SOBRETIEMPO 
Artículo 44 – Como regla general, ningún trabajador efectuará trabajo en sobretiempo. 
No obstante, de manera excepcional, el personal que requiera el ingreso al centro de 
trabajo o la permanencia en éste por motivos de trabajo fuera del horario de trabajo o 
en exceso de la jornada de trabajo, deberá contar previamente con la autorización 
correspondiente del jefe inmediato y/o del Gerente General (y/o quien haga sus veces), 
quien determinará la necesidad de hacer uso del ingreso o la permanencia 
extraordinaria, antes o después de la jornada de trabajo, respectivamente. 
Artículo 45 – Se denominan horas extras o sobretiempo, al trabajo laborado fuera de 
la jornada y horario establecido, autorizados previamente y mediante documentación 
formal establecida por el jefe inmediato superior según lo definido por el área de 
Recursos Humanos, siempre y cuando se acredite por parte del trabajador, labor 
plenamente efectiva, y siempre que la misma no haya sido posible de realizar dentro 
del horario regular de trabajo. 
Artículo 46 – La prestación de trabajo en horas extras es de carácter voluntario, nadie 
puede ser obligado a trabajar horas extras. El trabajo extraordinario se puede realizar 
en cualquier tiempo y circunstancias, según la necesidad del servicio, y siempre que 
medie documento que autorice el mismo. 
Artículo 47 – El trabajo fuera de la jornada estará restringido sólo al personal 
debidamente autorizado de manera expresa, y únicamente por las horas necesarias para 
cubrir el trabajo adicional. 
Artículo 48 – Se considera trabajo fuera de jornada aquél que es prestado por cualquier 
trabajador fuera de la jornada ordinaria de trabajo que le corresponde realizar, y 
siempre que éste no haya sido posible de realizar dentro de la jornada ordinaria de 
trabajo. 
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Artículo 49 – Es indispensable tener autorización expresa del Gerente General y/o 
quien haga sus veces, para poder realizar labores en horas extras. 
Artículo 50 – Para efecto del ingreso o permanencia en el centro de trabajo por motivos 
de trabajo, la Empresa establece lo siguiente: 
a) El trabajador deberá obtener el formato de autorización correspondiente, 
llenarlo, y obtener la aprobación de la autorización por parte del Gerente General y/o 
quien haga sus veces, en coordinación con el área de Recursos Humanos, antes de que 
finalice la jornada ordinaria de trabajo del día anterior al que se producirá el ingreso 
extraordinario o antes de que finalice la jornada ordinaria de trabajo del día en que se 
producirá la permanencia extraordinaria. En el formato de la autorización deberá 
precisar de manera genérica los motivos de trabajo que justifican el ingreso o la 
permanencia extraordinaria en el centro de trabajo. En el formato de la autorización 
deberá precisar si se determina la forma de pago y la manera en que se llevará a cabo 
la permanencia extraordinaria. 
b) Como el motivo de la permanencia extraordinaria es de naturaleza laboral, el 
trabajador debe abstenerse de realizar actividades distintas a las laborales que se 
encuentren vinculadas con la Empresa, siendo objeto de sanción en caso de 
contravención al presente, determinado esto – de ser el caso – hasta con la suspensión 
por tiempo indefinido de ameritar el hecho que conlleve a la Empresa a tal decisión, 
sin menoscabo del uso de la ley en caso de flagrancia y/o gravedad insubsanable. 
c) Según corresponda, el trabajador deberá mostrar la autorización obtenida 
para ingresar al centro de trabajo o mantendrá en su poder la autorización obtenida a 
fin de mostrarla cuando el personal de seguridad y/o quien corresponda, la solicite, y 
– en ambos casos – hasta el término de la permanencia extraordinaria del trabajador, 
momento en el cual deberá ser entregada a personal de seguridad y/o quien 
corresponda. 
d) El trabajador que cuente con la autorización para el ingreso o la permanencia 
extraordinaria debe iniciar sus labores o retirarse del centro de trabajo, 
respectivamente, dentro del tiempo límite previsto en la autorización antes señalada; 
debiendo consignar en la columna denominada “Horas Extras” del registro de control 
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de ingreso y de salida, la duración del ingreso autorizado o la permanencia 
extraordinaria. 
e) En las primeras horas del día siguiente de producida el ingreso o la 
permanencia extraordinaria personal de seguridad y/o quien corresponda, remitirá al 
área de Recursos Humanos todas las autorizaciones para su control correspondiente. 
f) La permanencia extraordinaria sólo podrá producirse una vez que se haya 
aprobado la autorización. No será suficiente con haber iniciado las gestiones para la 
obtención de la autorización, sino que ésta deberá contar con la respectiva aprobación. 
Artículo 51 – La sola permanencia en el centro de trabajo con anterioridad a la 
iniciación o terminación de la jornada de trabajo, no constituye ni será reconocido 
como trabajo extraordinario. 
Todo ingreso o permanencia en el centro de trabajo que no se encuentre justificado por 
razones de trabajo o no autorizado será de responsabilidad exclusiva del propio 
trabajador y, en consecuencia, no tendrá derecho al pago establecido por trabajo 
extraordinario. 
Por tanto, los trabajadores que no se encuentren autorizados para permanecer en el 
centro de trabajo, no podrán encontrarse en éste fuera de la jornada ni el horario de 
trabajo. 
En tal sentido, todo trabajador que contravenga lo señalado en el párrafo anterior, 
podrá ser sancionado por la Empresa, conforme establezca la misma, y en su defecto, 
aplicará la ley de la materia para poder proceder conforme a sus facultades. 
Artículo 52 – El trabajo extraordinario es por su propia naturaleza facultativo, salvo 
que sea expresamente pactado. De ser requerido por necesidad de servicio, la solicitud 
de horas extras o turnos de trabajo adicionales, estas serán previamente comunicadas 
por medio escrito a las personas de puestos similares, que pudieran cubrir el mismo, 
con la finalidad que, de acuerdo a su disponibilidad, se cubra el requerimiento, obrando 
documento que respalda la aceptación expresa de parte del(los) trabajador(es) de 
realizar dicha labor extra.  
Artículo 53 – La Empresa no está obligado a proporcionar trabajo extraordinario a sus 
trabajadores. La prestación de trabajo extraordinario es voluntaria. 
167 
 
Artículo 54 – Siempre que se cumpla lo señalado en los puntos anteriores, la Empresa 
compensará el sobretiempo con descanso físico programándose según las necesidades 
de servicio de las áreas y debiendo acordarse entre las partes por escrito y tendrá que 
producirse dentro del mes siguiente a aquel en que se efectúe las labores y sobretiempo 
y con conocimiento del área de Recursos Humanos para su control. A falta de esta 
compensación se realizará el pago de horas extras según las normas laborales vigentes. 
Artículo 55 – El trabajo extraordinario o fuera de jornada no podrá ser utilizado para 
compensar faltas, permisos o tardanzas, salvo autorización expresa de la Gerencia 
General y/o quien haga sus veces. 
Artículo 56 – El personal que desempeñe cargo de dirección, los trabajadores que no 
se encuentren sujetos a fiscalización inmediata, lo cual incluye a los trabajadores de 
confianza que no tienen un control efectivo del tiempo de trabajo por parte de la 
Empresa, no requiere de autorización para ingresar o permanecer en el centro de 
trabajo antes o una vez finalizada la jornada ordinaria de trabajo o antes de que ésta 
empiece, mediando siempre que su permanencia y/o ingreso anterior a la jornada de 
trabajo, sea con fines estrictamente laborales. 
CAPITULO XII 
MEDIDAS DISCIPLINARIAS, FALTAS Y SANCIONES 
Artículo 57 – Las faltas en el trabajo están constituidas por aquellas acciones u 
omisiones del trabajador que implican violación de sus obligaciones en perjuicio de la 
productividad, la disciplina y armonía en el centro de trabajo y que puedan dañar la 
imagen de la empresa, o lo que es peor, hacerla pasible de penalidades por causas 
ajenas a la misma. 
Artículo 58 – Constituyen faltas de los trabajadores las siguientes: 
a) Incumplimiento de las normas del presente Reglamento Interno de Trabajo. 
b) Solicitar o recibir obsequios o dádivas de cualquier clase por la ejecución de 
trabajos propios del cargo o por tramitación de asuntos dentro de la empresa. 
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c) Encontrarse directa y/o indirectamente a la generación de citas médicas 
falsas, o aquellas en las que sean objeto de venta de las mismas, lo que se encuentra 
terminantemente prohibido. 
d) Ausentarse de su puesto de trabajo sin la debida autorización expresa y 
verificable de su jefe inmediato superior o dormir en horas de trabajo. 
e) Abandonar el puesto de trabajo para utilizar los servicios higiénicos en 
reiteradas ocasiones, empleando los mismos para fines distintos para los cuales fueron 
concebidos, salvo situación médica que así lo estime, y que será sujeta de evaluación 
por parte de la Empresa. 
f) Utilizar en el horario de trabajo aparatos electrónicos (celulares, PC’s, 
laptops, smartphones, tablets, audífonos, u otros análogos) sean propios o de la 
empresa, para fines estrictamente personales. 
g) Faltar al centro de trabajo sin causa justificada. 
h) Negligencia en el desempeño de sus funciones. 
i) Disponer ilícitamente de bienes de sus compañeros de trabajo. 
j) Abuso de autoridad, derivando en esto en hostigamiento laboral y/o acoso sexual, lo 
que será sancionado hasta con el despido justificado. 
k) Registrar la asistencia de otro colaborador o la propia en forma dolosa. 
l) Llevar a cabo rifas o suscripciones, así como realizar actividades de carácter 
mercantil en el centro de trabajo que redunde en beneficio propio o el de terceras 
personas. 
m) Hacer proselitismo político, o campaña sea a favor o en contra, de 
determinada situación que contraste con la libertad de culto, o de pensamiento de los 
demás trabajadores. 
n) Amenazar o agredir en cualquier forma a un superior o compañero de trabajo. 
o) Inutilizar o alterar el marcador o la tarjeta o medio de control de asistencia o 
hacerlo desaparecer. 
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p) Proporcionar información técnica o administrativa a personas o entidades 
ajenas a la empresa, sin previa autorización de la Gerencia General y/o quien haga sus 
veces – de ser el caso –, así mismo, sustracción o utilización no autorizada de 
documentos e información de la institución en cualquier medio, lo que se considerará 
falta grave pasible de despido. 
q) Presentarse a trabajar en estado de embriaguez o baja la influencia de 
estupefacientes o drogas, o consumirlas en las instalaciones de la empresa. Ante esta 
presunción se realizará el respectivo dosaje etílico o de sangre según corresponda. La 
negativa a realizar la prueba por el trabajador equivale a reconocer la falta grave 
flagrante, pasible de despido inclusive. 
r) Encontrarse inmerso en situaciones sentimentales con otro compañero o 
compañera de trabajo, siempre que esto se de en horario de trabajo, dentro de las 
instalaciones, o que producto de ello, merme la productividad de la empresa. 
Artículo 59 – Constituyen faltas graves que dan lugar a despido justificado del 
trabajador las tipificadas en la legislación laboral vigente, así como aquellas que hayan 
sido recogidas por el presente reglamento, y mientras no contravengan a lo establecido 
por ley. 
Artículo 60 – Tipos de infracciones: 
a) Abuso de autoridad, prevaricación o uso de la función con fines de lucro: Una 
falta abierta dirigida a sancionar cualquier conducta que pueda implicar una ventaja 
económica indebida a favor del servidor por el ejercicio de sus funciones como puede 
ser actos de corrupción de funcionarios, el cohecho entre otras conductas ilegales. 
b) Grave indisciplina en agravio del superior, del personal jerárquico y de los 
compañeros de labor: Esta falta será cometida por todos aquellos servidores que por 
acción u omisión interfieren en el normal desenvolvimiento de las actividades de la 
entidad; cuando el servidor decide por sí solo interrumpir su servicio unilateralmente, 
sin previo conocimiento, produciéndose aquí también un incumplimiento de las 
obligaciones laborales que suponen un quebrantamiento de la buena fe laboral que 
rigen a todas las relaciones de trabajo. 
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c) Grave indisciplina: En este caso estamos ante toda conducta atentatoria 
contra el orden interno de la empresa, conste este en reglamentos, directivas, 
procedimientos de trabajo, horarios, de modo tal que su infracción altere el modo 
habitual de trabajo y el funcionamiento regular de la entidad. Esta conducta se 
considera implícita en otras trasgresiones a los deberes laborales y solo puede tener 
como escenario el centro de trabajo y no puede ocurrir fuera de él. 
Artículo 61 – Los trabajadores que incurran habitualmente en las faltas o infracciones 
previstas en las disposiciones anteriores, se harán acreedores de forma gradual a las 
sanciones siguientes: 
a) Llamada de atención escrita, consistente en Amonestación escrita. 
b) Suspensión de labores sin goce de haber. 
c) Despido 
Artículo 62 – Las sanciones serán impuestas según procedimiento definido, dirigido y 
supervisado por el área de Recursos Humanos, con conocimiento de la Gerencia 
General y/o quien haga sus veces, teniendo en cuenta lo siguiente: 
a) Naturaleza y magnitud de la falta. 
b) Antecedentes del trabajador. 
c) Reincidencia. 
d) Circunstancias en que se cometió la falta. 
e) Responsabilidad del trabajador en la empresa. 
Artículo 63 – La empresa aplicará al trabajador la sanción correspondiente conforme 
la ley laboral vigente – a la cual nos sometemos de forma supletoria – y las normas de 
conducta de la empresa, las mismas que establece las siguientes medidas disciplinarias: 
a) En el caso de acumulación de tardanzas estipulado en los artículos 18 y 19 
del presente RIT, la acumulación de más de 30 minutos de tardanza por mes, 
corresponde una amonestación escrita. 
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b) En términos generales y para todo tipo de conductas que ameriten sanción, la 
acumulación de tres (03) amonestaciones escritas, y que no necesariamente sean por 
el mismo hecho sancionado, corresponde una suspensión. 
c) En términos generales, la acumulación de tres (03) suspensiones, será causal 
de extinción del contrato de trabajo, debidamente justificado. 
Artículo 64 – Todo acto lesivo a los lineamientos de la empresa, será sancionado con 
la rigurosidad que amerita una infracción grave y que no se puede pasar por alto, 
importando la sanción tanto para quien la comete como para quienes permitieron se 
lleven a cabo. 
CAPITULO XIII - PREMIOS Y ESTIMULOS 
Artículo 65 – La empresa podrá recompensar a su personal por su capacidad, 
honestidad, puntualidad, disciplina y contribución a lograr los objetivos 
institucionales, a sola discreción, no teniendo éste efectos remunerativos, computables, 
ni pensionarios al concluir el vínculo con dicho personal. 
Asimismo, podrá determinar premios y sorteos diversos en eventos y reuniones de 
trabajadores para fechas especiales, de corresponder, y no siendo obligación de parte 
de la empresa él llevarlo a cabo. 
CAPITULO XIV - DEPENDENCIA ENCARGADA DE ATENDER ASUNTOS 
LABORALES Y LA TRAMITACIÓN DE LOS MISMOS 
Artículo 66 – EI trabajador que tuviera alguna disconformidad, tratará de resolver el 
asunto con su jefe inmediato superior dentro de un ambiente de comprensión y buena 
voluntad, no cayendo en provocaciones y/o actitudes que linden con lo correcto en 
caso que no sienta se solucionen sus discrepancias. 
Artículo 67 – Si esta acción no diera resultado, la reclamación será derivada al área de 
Recursos Humanos como segunda instancia para resolver la situación. El área de 
Recursos Humanos es la encargada de atender los asuntos laborales y tramitar – previa 
coordinación con la Gerencia General –, toda gestión respecto de los colaboradores de 
VIDA NATURAL. 
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Artículo 68 – Las reclamaciones o gestiones realizadas ante las autoridades indicadas 
no son motivo de abandono del puesto de trabajo y deben de realizarse fuera del horario 
de trabajo, salvo casos urgentes que lo justifiquen y se conceda el permiso respectivo 
por el jefe inmediato superior. 
CAPITULO XV - DE LA HIGIENE Y SEGURIDAD EN EL TRABAJO 
Artículo 69 – La empresa establecerá las medidas necesarias para garantizar y 
salvaguardar la vida e integridad física de los trabajadores y terceros mediante la 
prevención y eliminación de las causas de accidentes, así como la protección de 
instalaciones y propiedades de la institución. 
Artículo 70 – La empresa desarrollará acciones que permitan prevenir los accidentes 
de trabajo y enfermedades ocupacionales tratando de atender, en lo posible, los riesgos 
inherentes su ocupación. 
Artículo 71 – Los trabajadores están obligados a observar las normas comunes de 
higiene y seguridad, y a las demás reglas existentes en VIDA NATURAL, tendientes 
a evitar accidentes y proteger la seguridad de las personas, implementos e 
instalaciones. Así mismo, deberán cumplir con las normas de prevención y profilaxis 
que VIDA NATURAL establezca en resguardo de la seguridad de los trabajadores de 
la Institución, así como la de los pacientes asistentes que serán objeto del servicio que 
desempeñen. 
CAPITULO XVI - MEDIDAS FRENTE AL VIH Y SIDA EN EL CENTRO DE 
TRABAJO 
Artículo 72 – La empresa promueve la implementación y desarrollo de políticas y 
programas sobre VIH y SIDA, para lo cual ejecuta acciones permanentes para prevenir 
y controlar la progresión de éstas, quedan en consecuencia prescritas en el centro de 
trabajo de la empresa, cualquier tipo de rechazo, estigma o discriminación respecto de 
personas que las padezcan. 
Artículo 73 – VIDA NATURAL no exigirá en su centro de trabajo a ningún trabajador 
pruebas de VIH o exhibición de sus resultados, así como tampoco lo exigirá al 
momento de la selección y contratación del personal. 
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Artículo 74 – El área de Recursos Humanos es la dependencia designada por la 
empresa para atender cualquier reclamación y realizar la orientación correspondiente 
en caso de trabajadores que presente VIH o SIDA. Así mismo se realizará las 
condiciones correspondientes con ESSALUD para poder brindar asistencia necesaria. 
Asimismo, dispondrá la programación de charlas de orientación y prevención al 
personal en su conjunto. 
Artículo 75 – Queda establecido como falta grave cualquier acto de discriminación, 
rechazo respecto de personas o trabajadores que presenten VIH o SIDA, las 
reclamaciones deberán realizarse directamente por el área de Recursos Humanos, 
quien dispondrá las sanciones correspondientes. 
Artículo 76 – VIDA NATURAL, por intermedio del área de Recursos Humanos, dará 
apoyo y orientación a trabajadores con VIH o SIDA para la tramitación de pensiones 
de invalidez ante la ONP o AFP sea el caso, en observancia al artículo 11° de la 
Resolución Ministerial N°376-2008-TR. 
CAPITULO XIX - DISPOSICIONES COMPLEMENTARIAS 
Artículo 77 – VIDA NATURAL se reserva el derecho de dictar normas y disposiciones 
que complementen, amplíen y/o adecuen el presente reglamento, a fin de mejorar su 
aplicación, declarando válidas las normas anteriores a la presente, subsistiendo en 
todos sus efectos, siempre y cuando no se contrapongan a los aquí descritos, resultando 
ello entonces en la derogación tácita de la norma dictada con antelación. 
Artículo 78 – Los casos no previstos y/o infracciones a normas laborales, morales o 
éticas que imperen en el centro de trabajo o que regulen el desenvolvimiento armónico 
de la relaciones laborales, no contemplados expresamente en el presente reglamento, 
serán resueltos en cada caso, atendiendo a las circunstancias, antecedentes, 
consecuencias u otros aspectos pertinentes, aplicándose los principios de razonabilidad 
y buena fe, el sentido común y la lógica; en concordancia con las disposiciones legales 
vigentes. 
Artículo 79 – El presente Reglamento aprobado por la Gerencia General, y entra en 
vigencia a partir del 01 de Julio del año 2019 
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ANEXO 02: ENTREVISTAS A EXPERTOS:  
Entrevista Coach: Eddie Rojas 
M: ¿Cuál es el papel de las emociones con respecto a nuestra salud? 
E: Emociones tienen que estar a mi juicio equilibradas para que una persona pueda 
mantenerse y sostenerse sana. 
M: ¿Por qué? 
E: Hay emociones fuertes y otras menos fuertes, por ejemplo, el miedo o la tristeza, si 
una persona creció con el miedo en su entorno probablemente todo lo que se le presente 
al frente le genere un stress y eso haga que enferme, quizás acuse dolores de cabeza o 
problemas estomacales, etc. 
M: ¿Cree usted que las emociones pueden generar la evolución de una enfermedad? 
E: Totalmente, porque el stress se genera de muchas formas por ejemplo a nivel 
corporal la persona se pone tensa, las articulaciones lo tendones se tornan rígidos al 
enfrentar a una situación de miedo y eso en el tiempo enferma. 
M: ¿Cree usted que la familia cumple un rol importante en la mejoría de un paciente? 
 
E: Si, porque hay estudios que comprueban que los problemas emocionales y los 
problemas familiares se van heredando, si tú eres una persona miedosa, probablemente 
la mamá o el papá le inculcaron ese miedo de alguna manera, la forma de que los 
familiares deben ser soporte para poder apoyar al paciente es también mirarse hacia 
adentro y buscar que ese miedo se lo hayan traspasado a su hijo y buscar un trabajo en 
conjunto sacando ese juicio de que el miedo debe estar presente. Hay miedo que se 
pueden controlar y hay otros que no y eso es necesario que la persona sea consciente 
de que debe dominar y que no. 
M: ¿Conoces sobre la medicina natural alternativa? ¿Confía en su uso? 
E: Totalmente, la practico también creo mucho en la homeopatía que tiene que ver en 
la curación con plantas, yo creo que el universo y la tierra es totalmente perfecto y 
todos lo que necesitamos para poder curar la tierra es la que genera y lo provee. 
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M: ¿Cree usted que el avance de una enfermedad puede verse afectada por la 
aceptación y autoestima del paciente? 
Si claro, mientras que el paciente acepte lo que le está sucediendo, la única manera es 
que sane y buscando alternativas que le ayuden a que eso sucedo, mientras que si él no 
es consciente se van a ir agregando as cosas que causen más enfermedades. 
En la medicina tradicional china la cura no tiene que ver con la enfermedad sino, con 
la prevención, mientras prevengas algo estas sanando pero cuando estas enfermo, creo 
que el ser humano no necesita enfermarse para tomar una acción el cuerpo nos habla, 
lamentablemente no lo escuchamos y si lo hacemos solo es sedarlo y seguir avanzando, 
hay que escuchar a nuestro cuerpo, tener una alimentación sana, dormir lo necesario, 
yo sé que no es fácil pero es un estilo de vida que nos ayudara mucho. 
 
  
176 
 
Entrevista Medico: Dr. Lozano 
Doctor buenas tardes, mi nombre es Graciela Troll y estoy haciendo una entrevista con 
relación a lo que es el uso de medicina alternativa o medicina complementaria. 
¿Usted qué opina de lo que es el uso de la medicina alternativa en pacientes con 
enfermedades crónicas o con dolores crónicos? 
 Es una muy buena opción, como un tratamiento coadyuvante al tratamiento con 
pastillas o al tratamiento tradicional. Es una muy buena alternativa ya que solamente 
el hecho de tomar pastillas, mucha de las personas pueden aburrirse o tener otro tipo 
de efectos adversos llámese gastritis por la cantidad; pero sí utilizamos una medicina 
alternativa como alimentación, flores de Bach, o acupuntura, o Tai Chi; pueden hacer 
que se utilicen más con tratamiento 
¿Entonces usted considera que, darles esta alternativa de medicina alternativa, 
independiente de lo que es la medicina tradicional, podría mejorar la calidad de vida 
del paciente? 
 Claro no independiente. La medicina tradicional y acompañado de la otra alternativa. 
Conociendo que somos una cultura tradicional en el uso de productos naturales, ¿Usted 
cree que hay desconocimiento en general de este tipo de productos y los beneficios 
que tienen? 
 Yo creo que hay desconocimiento, más que todo creo que hay un tema de 
desconfianza o de no saber qué va a dar y que no va a dar efecto.  Esto más que todo 
se da en la parte médica, en el cual estamos acostumbrados a la medicina tradicional. 
En general, los médicos dicen que no hay evidencia suficiente para poder decir o dar 
como tratamiento la medicina alternativa.  Evidencia. Estudios…. pero en la práctica 
se ve que, si hay mucha mejoría, mejora el estilo de vida, la calidad de vida y 
finalmente que haya más fidelización en el tratamiento. 
 O sea, ¿usted sí recomendaría el uso de medicina alternativa? 
 Sí, sí lo recomendaría 
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 Algún paciente con alguna enfermedad dolorosa, dónde le recomendaría medicina 
alternativa; ¿trabajaría sólo con el paciente o trabajaría con la familia? y ¿Cómo cree 
que esto afectaría? 
El tratamiento de una enfermedad siempre es multidisciplinario, ósea no solamente es 
el médico, y más si es una enfermedad crónica, porque ya hasta discapacitante, es 
importante que haya soporte psicológico, nutricional, de la familia. en necesario que 
la familia esté enterada, que sepa la patología que tiene, los riesgos, los beneficios, a 
nivel psicológico, el comportamiento que debe tener cada uno de los integrantes de la 
familia para poder conversar, para poder interactuar con el paciente. Ayuda bastante, 
como dije anteriormente. El paciente no le gusta que los demás crean que es una 
persona de segunda, o que no puede hacer sus cosas, por eso, hay que tener mucho 
cuidado.  Quiere que lo traten de igual a igual y una forma para que pueda pasar eso, 
es que su entorno familiar tenga mucho conocimiento de su patología, de cómo él se 
siente, qué cosa le puede y no afectar para su calidad de vida. 
 
¿Qué cree que debería ocurrir aquí en el Perú para que, en general, los médicos puedan 
recomendar un poco más lo que es la medicina natural o medicina alternativa? 
 
Eso empieza desde la formación, desde las universidades; ahí deberían empezar haber 
cursos o quizás rotaciones, en dónde se sepa, en parte, sobre la medicina alternativa, 
para que vean los beneficios, los resultados quedan in situ, además, estudiarla 
teóricamente en qué se basa cada uno de la medicina alternativa, para que después, con 
conocimiento, puedan evidenciarlo y puedan hacer que sus pacientes lo puedan usar.  
Empieza desde su formación. 
Considerando de que las universidades no están dando, hoy por hoy, esta información 
¿cree viable, que sería o de que podría ser viable el uso y la difusión de la medicina 
alternativa en pacientes de este estilo, considerando que normalmente los pacientes 
con una enfermedad crónica o una enfermedad terminal tienen dos opciones, o por lo 
general presentan dos opciones o dos alternativas en su comportamiento:  o buscan 
una alternativa dentro de lo que es, o a nivel general para complementar su tratamiento, 
o tienen miedo de realmente el recibir un tratamiento natural.  ¿Usted cree que existiría 
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alguna forma de poder lograr una mejor información y de que los pacientes se sientan 
más seguros? 
 Claro eso empieza desde el médico. Si el médico está convencido, si el médico lo guía 
al paciente, porque el paciente no es que lo busqué nada más por algo, lo busca porque 
tal vez está siguiendo la recomendación de alguien de confianza. Debería ser la persona 
de mayor confianza para su enfermedad el médico, el médico de cabecera, su médico 
el que debería proporcionarle todas las alternativas para un mejor tratamiento y calidad 
de vida.  
Si es que el médico tiene conocimiento de que una de las tantas alternativas es la 
medicina complementaria, podría el paciente estar mucho mejor informado para poder 
empezar a tener el debido tratamiento y también el entorno.  Yo creo que lo más 
importante es el cambio de Chip que tiene que haber en los médicos e involucrar dentro 
de toda su terapia lo que es la medicina alternativa como coadyuvante de la medicina 
tradicional. 
Bueno doctor, creo que no le he pedido su nombre. No sé si por favor me podría 
proporcionar su nombre 
 Franklin Efraín Lozano Vidal 
 Muchas gracias doctor 
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Entrevista Asistente Social: Lic. Diaz 
Buenas tardes Mi nombre es Graciela Troll. Estoy haciendo una grabación por una 
investigación que estamos haciendo respecto al uso de lo que es la medicina 
complementaria, el uso y los beneficios de estos en los pacientes que tienen 
enfermedades crónicas o con manejo de dolores crónicos. 
¿Me puede dar su nombre licenciado? 
 Cristian Díaz 
Usted, ¿Cuál es su profesión? 
Asistente Social 
Dentro de la experiencia que tiene en el campo de los pacientes, con conocimiento de 
los pacientes con enfermedades crónicas o pacientes que tienen dolores crónicos y el 
uso de lo que es la medicina alternativa o medicina complementaria, ¿considera usted 
que hay un manejo adecuado?, ¿recomendaría como éste podría ser manejado hacia el 
paciente y hacia su entorno familiar? y ¿cómo esto podría afectar en lo que es la calidad 
de vida de sus pacientes? 
Sin bien es cierto que la medicina actual, la que todos conocemos, la que se realiza en 
los hospitales, centros de salud y la medicina occidental, ya conocidas por todos; hace 
mucho tiempo, tal vez es limitante, como, por ejemplo: tratamientos largos, lo que 
dejan secuelas, a veces la medicina no les cae bien y a veces se torna menos fiable por 
el tiempo el paciente consigue otra cita en consultorios y tal vez no tiene mejoría.  la 
medicina complementaria en este caso hace un tiempo a esta fecha en lo que es el 
sector de salud se Está realizando con bastante éxito en el sentido que es una alternativa 
para el paciente de la medicina convencional utilizando lo que son recursos naturales 
otro tipo de recursos otras medicinas qué se basan En Plantas minerales servicios,  y 
el paciente muchas veces obtienen  mayores avances y respuestas porque  la demanda 
no es tan alta y los que están ahí referidos por citar un ejemplo el hospital almenara de 
la red almenara quién se encarga de la medicina complementaria es el policlínico 
Pizarro los pacientes van para ya referidos Del centro de origen y muchas veces por 
un diagnóstico como Por ejemplo una parálisis por diabetes está siendo tratado con 
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tipos de agujas por el tipo de barro ejercicios de terapia y están obteniendo avances 
muy satisfactorios. 
En la parte familiar en qué mejora esto en que el paciente siente una mejoría más rápida 
que incluso que los medicamentos qué mucho esos pacientes a veces con tratamientos 
convencionales efectivamente los medicamentos corticoides y todo esto que puede 
recibir No necesariamente les da una mejora tan rápido No digo con ello que la 
medicina convencional no sea efectiva sino de que muchos ha encontrado en la 
medicina complementaria o alternativa una fuente de poder mejorar más rápidamente 
de una manera natural sin que haya efectos secundarios porque todo esto es de manera 
natural a través de ejercicios a través de medicina alterna que podemos llamarlo de 
alguna manera todo esto va coadyuvado con el apoyo del paciente porque muchas 
veces se requiere que el paciente vaya con el familiar por ello Es un trabajo en conjunto 
entre el médico el familiar Y en este caso el enfermo. 
En todo esto ha habido muchos avances porque he tenido pacientes ya sido referidos 
para allá y muchos están bien por las características de artrosis lumbalgias que han 
tenido y que ahorita ya te encuentran con un avance del más del 50%. 
Es un soporte que ayuda más allá de que el paciente tenga su seguro le ayuda a sentirse 
más respaldado por otra alternativa de que pueda tener por ahí a veces están cansados 
de la pastillas del medicamento de las ampollas de los relajantes musculares y cuando 
llegan a la medicina complementaria pues encuentran con que hay otra forma de poder 
ver el diagnóstico que yo tengo que No necesariamente que sólo me dicen en la 
farmacia compra esto, frótate esto, sino de que a través de la medicina natural la 
medicina del barro de las agujas que les ponen en el rostro no sólo eso ejercicios el 
Tai-Chi han tenido buena época. 
 Y cómo es que se selecciona Dentro de este manejo.  Quiénes son los candidatos 
adecuados para este tipo de alternativas de medicina natural que se está dando 
 Generalmente el paciente lo puede solicitar el médico y ya puede ver quién califica o 
no Para ver quién es el más adecuado.  por lo general están habiendo tratamientos para 
todo tipo de diagnósticos Y es que la medicina complementaria está abarcando muchos 
Campos que puedan ser temas traumatológicos no sé qué porque lo pueden ver en 
medicina física medicina traumatológica y de manera muy buena.  los pacientes en 
181 
 
este caso pasan por medicina familiar o medicina interna y éste designan si son 
candidatos o no Para pasar a medicina complementaria.  muchos de ellos por 
experiencia propia han regresado y está mucho mejor y se han tratado por ejemplo 
trastornos del habla lumbalgias han regresado y no han llevado la convencional terapia 
física o de ampollas y demás tratamientos que a la larga algunos pues sufren de gastritis 
le chocan Y en este caso Les ha ido bien y Encuentran una alternativa B A lo Qué es 
la medicina occidental. 
 Lo que es las emociones el general para estos pacientes y los pacientes se generaron 
considerando la experiencia que has mencionado con relación a este tipo de pacientes 
te qué le mejoró la calidad de vida tú crees que las emociones y este tipo de manejo 
mucho más diferente saliendo un poco del tema químico ayuda a la mejor en general 
del paciente Tú crees que debemos trabajar también o se debería trabajar en este tipo 
de situaciones en general con lo que es la familia hay un manejo en este sentido 
Lo que sucede es que a veces cuando los pacientes vienen a los hospitales o un centro 
de salud vienen esperando mejorarse, pero desde antes ya saben que se tienen que tener 
la cola a esperar mucho para encontrar citas y desde antes ya están estresados y es 
estrés muchas veces se lo pasan a sus familiares. 
En este caso para el uso de la medicina complementaria se maneja también por el tema 
de que puedes encontrar mucho más rápido algo un poco menos contradictorio o con 
contraindicaciones y que puedan tener efectos colaterales con algunos medicamentos 
que se utilizan a su vez el soporte familiar es importante porque cuando van alasitas 
siempre piden que estén con familiar el hijo la hija el esposo o la esposa algún familiar 
directo ahí apoyándolo y viendo de que esté cumpliendo a cabalidad su tratamiento es 
menos estresante diría yo.  estás viendo un lugar dónde te mandan hacer Tai Chi ya el 
mismo ambiente no es nada estresante porque ahí la gente está con otra actitud otra 
energía y en eso Se involucra el familiar.  para mí no sé en lo personal el irme o llevar 
a mi mamá a un centro aunque sea de medicina complementaria hay a llevarla a 
emergencias de grado a que saque su ticket hematología derecho entre los dos La 
respuesta es obvia donde prefiero ir 
Entonces desde el punto de vista personal qué mencionaba desde el punto de vista de 
manejo qué tienes con los pacientes Si consideras que es importante trabajar con el 
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entorno familiar también con qué tanto Crees que pueda influenciar en el manejo hacia 
lo que es la familia con relación a la mejora en el apoyo que requiere el paciente.  Tú 
crees que debería ser un tema separado 
En lo personal pienso que si nos basamos en el concepto de lo que somos como seres 
humanos el núcleo principal es la familia básica.  Cuando un paciente viene en lo 
personal como experiencia propia yo tenido pacientes que han llegado siendo abuelitos 
que vienen muchas veces con notas del Médico diciendo por favor paciente que venga 
con familiar porque los pacientes muchas veces están solos no se acuerdan decaen, 
desertan, sin ir muy lejos a los pacientes siempre les piden que vengan con un familiar 
que les haga seguimiento porque sin ir muy lejos el tratamiento es largo hice un soporte 
familiar a veces no todos continúa el tratamiento porque no hay nadie que esté detrás 
de ellos que los cuide que los visiten que los veas y están bien y decirles ya debe seguir 
su tratamiento ya te falta poco el día de mañana es un día menos y tratamiento Qué vas 
a tener. 
En el soporte familiar en este caso el paciente tiene un papel muy importante por el 
hecho de que aquella fuerza aquella vigilancia aquel soporte que me ayuda para seguir 
adelante. 
Creo que hay estudios que demuestran que hay pacientes que tienen el soporte familiar 
se recuperan más rápido, un ejemplo claro es aquello de los pacientes de TBC.  
A nivel nacional sé qué hay bueno el tratamiento gratis ya sea MINSA o de salud pero 
los pacientes que tienen un respaldo de un familiar sólo que mejor están recuperando 
son los que mejor están llevando todo esto no con esto se quita el desmedro de los 
pacientes que vienen solos que por adobe no tiene nada nadie Pero si acaba,  pero si 
hay ahí una familia un padre  una madre un hermano  una hermana un tío un abuelo 
un vecino un tío lejano que nos ayude Ese es el soporte y el respaldo qué nos ayuda a 
seguir adelante si ir muy lejos creo que la misma sangre o alguien este con nosotros 
nos ayuda a mejorar varias veces el efecto anímico también 
Y en algún momento en esta cadena de responsabilidades se brinda algún tipo de 
soporte a la familia que está a cargo de sus pacientes 
 por ejemplo sé que los pacientes que son llámense que están en referencia y 
tratamiento en psiquiatría también les pide que vayan los familiares que vaya la 
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persona que lo cuida el esposo la mamá el papá o quién esté a cargo porque el hecho 
de crear una persona enferma mentalmente y psicológicamente también a mí me afecta 
me puede estresar a llevar también estar en otro estilo de vida por el mismo hecho de 
qué es una carga de tratar a alguien que está mal que a veces no entiende no entiende 
razones es como en el día a día hay pacientes que tienen demencia senil que se van 
degradando día por día qué van dejando de caminar se sientan están postrados está 
definitivamente a la familia le afecta el ánimo, más que todo pero si en adelante se les 
pide que vayan a su atención que estén ahí los pacientes de TBC vayan al psicólogo 
están y están evaluando las condiciones porque definitivamente les pasan un poco de 
este estrés un poco de Isa no es la palabra la misma enfermedad que me cargan a mí 
también con un ánimo diferente porque no es lo mismo estar con mi mamá que está 
ahorita es bien a tenerla a mi mamá con 40 años, A mi mamá con 95 años. Es un poco 
parte de la vida  es parte del derecho del hijo es parte de la obligación de la familia 
parte de la cadena de la vida de la cadena biológica pero es lo que nos toca y no 
corresponde por la ley y también lo que es esto del apoyo va para todos Va para mamá 
para papá para el hijo para saber cómo nos encontramos Porque necesitamos también 
que lo vayas dejando de cargarlo porque cuidar a alguien postrado no es fácil. 
Bueno con esto concluimos la entrevista por lo que te agradezco el tiempo y el apoyo 
brindado para estar investigación gracias 
Gracias a ti 
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ANEXO 03: ENTREVISTAS DE EXPLORACIÓN  
Entrevista Usuario 1 
Hola, buenas tardes, mi nombre es Graciela y estoy haciendo unas entrevistas sobre el 
uso de la medicina alternativa. ¿Cuál es tu nombre? 
 Luz Seña Bayona 
¿Tú conoces lo que es el uso de la medicina natural alternativa? 
Si en el caso de pacientes con enfermedades crónicas, enfermedades oncológicas. He 
visto que tienden a utilizarlos. 
¿Ha usado alguna vez, o alguien en tu entorno a utilizado este tipo de productos? 
Si, mis abuelos 
¿por qué motivo? 
Por ejemplo, en el caso de pacientes que son hipertensos, tienen varios, como que son 
hierbas, esas cosas que son naturales, o por ejemplo para dolores gástricos para 
personas por ejemplo como el Noni, que es una planta que no conocíamos y se 
preparan en jugo para evitar enfermedades; la guanábana que se prepara que según los 
estudios científicos también como que retrasan un poco o previene el cáncer. 
¿y con relación a lo que son los productos químicos? 
 
Lo que pasa es que los productos químicos tienen varias, varias cosas que también son 
malas. Por ejemplo, los medicamentos que los puedes tomar, pero también te pueden 
hacer daño, te pueden afectar otros órganos.  Hay ciertos medicamentos que por 
ejemplo te pueden afectar el riñón, pero lo tomas porque te alivia. 
Y general, de este tipo de productos naturales alternativos, ¿tú conoces más de los que 
son productos relacionados a lo que es manejo del alivio de dolores?, ¿el noni como 
para qué es? 
Bueno según un estudio que hicieron con esta planta de qué tenía o que tenía problemas 
cancerígenos, por eso es que mucha gente empezó a tomar y antes mucha gente no 
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sabía para qué servía por eso es una de las alternativas que ahora si se consumen, y 
antes no. 
Pero, ¿lo usan como preventiva entonces? 
 Sí, como preventiva 
¿El uso de medicina alternativa ayuda a tener una mejor calidad de vida en el paciente 
que tiene una enfermedad declarada? 
Por un lado, creo que sí, porque no te altera otros organismos, como se dice, por lo que 
ya muchos están averiguando como existe el internet; también en la época de los 
abuelos no consumían mucho medicamento, entonces usaban algunas alternativas 
como esas de medicinas naturales, porque lo que son medicamentos. Por ejemplo, un 
paciente crónico te toma como 10 pastillas a la vez y afecta parte el hígado, el riñón y 
hay efectos secundarios. Entonces como que te alivia un poco más tener una vida casi 
sana, no al 100% pero al menos. 
¿Tú qué consideras que es el papel que tiene la familia o el entorno familiar con 
relación al tema de los pacientes con una determinada enfermedad crónica? ¿Tú crees 
que el manejo de algún sistema de soporte hacia la familia, de estos pacientes, pueda 
contribuir en algo? 
Sí, yo creo que sí 
¿En qué sentido? 
El apoyo, porque muchos pacientes, a veces, viven alejado de la familia y esto hace 
que se consuma en su mente y se deprima, en cambio en la familia tú les das ese apoyo, 
o hacerla reír, darle una mejor calidad de vida, que el paciente no siguiendo a su 
enfermedad sino más bien como que lo reanima. He visto casos así. 
Y la familia, ¿Tú crees que se necesite en la familia, que hace este tipo de soporte?, 
¿Tú crees que requiere algún apoyo en estos casos, porque me imagino que debe ser 
también difícil? 
El paciente, por ejemplo oncológico, es bien difícil; normalmente darte una noticia de 
alguien que es un familiar muy cercano, un papá, una mamá, saben que se van a ir 
entonces, cómo por dentro sabes de qué se van a ir y el dolor es tan grande que trata 
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de disimularlo delante de ellos, pero realmente en lo emocional o en tu mente no estás 
bien, por eso pedimos a veces, psicológicamente, un apoyo como para ver cómo actuar 
en ese tipo de casos. 
Bueno te agradezco de verdad por tu por tu tiempo para esta entrevista. 
Gracias  
 
Entrevista Usuario 2: Hernán Hermosa (25 años)  
1. Si he escuchado. 
2. Un familiar muy cercano siguió un tratamiento en base a la medicina natural 
alternativa. 
3. Sólo sé de un tratamiento a base del consumo de hiervas. 
4. Si, ya que al ser natural evitamos consumir, inconscientemente, muchos químicos 
que acompañan a la medicina  tradicional. 
5. La educación que recibimos en casa con respecto a cómo tratar las enfermedades es 
crucial, el ejemplo más común es que de niños si tenemos gripe nos dan un antigripal. 
Esta enseñanza perdura en el tiempo y se vuelve costumbre. 
 
Entrevista Usuario 3: Narciza Abrego (28 años)  
1. Si 
2. Mi mamá usa  
3. No se muchas alternativas, solo la que le recomiendan a ella como referencia de que 
si les sirvió a otras personas cercanas.  
4. Creo que, si ayuda, pero es bueno comenzar de a poco para ver cómo reacciona el 
cuerpo 
5. El apoyo de la familia creo que es lo más importante para que la  persona que está 
enferma se sienta tranquila y que tiene un respaldo fuerte detrás, si se sienten solos se 
187 
 
dejan al abandono y ya no tienen motivos para superar la enfermedad, pero si todos 
están juntos es un motivo fuerte para que lo empujen a salir de la enfermedad. 
 
Entrevista Usuario 4: Alexandra Pérez Palma (24 años)  
1. Si conozco, por ejemplo uso hielo instantáneo que sirve  cuando una persona tenga 
esquince golpes o torceduras, con un golpe en el empaque se convierte en hielo 
instantáneo, lo colocas en la zona afectada y lo que hace es desinflamar en vez de 
tomar cualquier pastilla.  
2. Si, uso este producto como alternativa a ciertos medicamentos, hace un mes tuve un 
problema de ese tipo y mi familia y entorno lo usa.  
3. Si, los gel antiinflamatorios, cremas, cápsulas vía orales y las inyecciones 
localizadas.  
4. Si, claro la reducción de costos, ahorro de dinero y tiempo y no. Tienes que ir a 
comprarlo, económico e instantáneo.  
5. Considero que tiene un papel importante ya que nos pueden recomendar ciertos 
productos que estén de mayor disponibilidad y bajo costo y considero que si la 
medicina alternativa es buena, se va a recomendar de manera más eficaz.  
 
Entrevista Usuario 5: Cesar Berrú (31 años) 
1. Si, asumo que un ejemplo sería la legalización de la mariguana como medicina 
alternativa.  
2.Si, mi abuela que vivía en la sierra utilizaba varias hiervas medicinales.  
3. Si, hay varios por ejemplo el cavado que es para aliviar los nervios.  
4. Si, he escuchado que tiene muy buenos resultados en personas que lo han usado.  
5. Yo pienso que todos deben tener una noción de medicina alternativa porque uno 
nunca sabe lo que te puede pasar y tienes que actuar.  
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Entrevista Usuario 6: Cristian Andrés (26 años) 
1. Si, pero conozco muy poco lo único que sé es que es aquella medicina que es como 
sustituta en lo que es la medicina tradicional y consigue los mismos efectos pero sin 
una base científica.  
2. Si, lo han usado.  
3. La verdad no sé todas las alternativas, solo la de homeopatía que es la única que uso 
una persona en mi entorno.  
4. Bueno lo que pasó con la persona de mi entorno fue que le llego aliviar el dolor, 
pero no la mejoraba, se juntó con el efecto placebo porque ella estaba medicada y las 
pastillas se ponía muy mal y se dirigió a un centro homeopático, pero no mejoró la 
enfermedad.  
5. Partiendo de nuestro entorno, nosotros iremos captando toda información valiosa ya 
que esa es la manera en la que la medicina alternativa mediante hiervas o demás 
insumos naturales se ha desarrollado en el tiempo.  
 
Entrevista Usuario 7: Alessandro Pino (24 años) 
1. Si, pero no tengo tanta información al respecto.  
2. He usado algunas hiervas que mi abuelita utiliza desde generaciones atrás.  
3. No tengo información de momento.  
4. Las que utilizamos en casa si tienen muy buenos resultados, pero no es el mismo 
efecto en todas las personas, lo que me gusta es que es una alternativa natural.  
5. Considero que se le debería dar más cabida a este tipo de medicina alternativa de tal 
manera que los estudios en el campo lleven a la gente a tener más confianza en utilizar 
estos métodos y el gobierno debería apoyar esta iniciativa ya que países como el 
nuestro, tendría mucho por descubrir.  
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Entrevista Usuario 8: Hellen de la Cruz (26 años)  
1. Si, de hecho soy vegana desde hace 4 años y los productos naturales me han sido de 
mucha ayuda.  
2. Mi nuevo estilo de vida me ha llevado a investigar y probar nuevos alimentos que 
no afecten mis creencias, por ese lado si conozco un poco acerca de productos e incluso 
medicina natural. 
3. He oído acerca de Santa natura y otros centros no tan conocidos en donde se ofertan 
alternativas en medicina y alimentos con estas características.  
4. Creo yo que es un mundo por descubrir y que generaciones atrás nos han ayudado 
incluso de manera milagrosa más que las alternativas tradicionales.  
5. Importantísimo, como lo dije, soy vegana y sin mi familia no podría mantenerme 
así que juegan un papel crucial.  
 
Entrevista Usuario 9: Mirella Ramirez (28 años)  
1. Si.  
2. Mi mamá sufre de constantes dolores de cabeza y ha usado algunas hiervas naturales 
como desestresantes.  
3. No muchas, ya que este método ha pasado a manera de tradición.  
4.Pienso que sí, pero que merece la pena ser estudiado más a fondo.  
5.Influye, porque los métodos naturales en nuestro país son pasados de boca en boca 
como dirían coloquial mente.  
 
Entrevista Usuario 10: Pablo Ibarra (27 años)  
1. No tengo mucha información.  
2. En casa somos muy conservadores, mis padres son jóvenes y prefieren las medicinas 
tradicionales.  
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3. He oído acerca de algunas personas que las usan, pero conocer alternativas con 
nombres en específico, no. 
4. Tendría que ser objeto de estudio antes.  
5. Pues decisivo, ya que por ellos es que optamos o adquirimos ciertos 
comportamientos que duran para toda la vida.  
 
Entrevista Usuario 11: Lucía Ramírez (62 años)  
1. Por supuesto.  
2.Claro que sí, nosotros somos originarios de la sierra del Perú y allá años atrás todo 
se curaba con medicina natural que nos proveía nuestros campos.  
3.No he oído de alternativas en el mercado consistentes, pero si he tomado magnesol 
como suplemento y optó por darle a mi familia alternativas naturales para 
enfermedades o alimentos eventualmente.  
4. Estoy segura que sí, considero que también hay mucho que estudiar respecto a la 
medicina tradicional, sin embargo, en mi familia ha funcionado muy bien.  
5. Vital, ya que de ellos aprendemos todo.  
 
 
 
